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STRATEGI PROMOSI INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) 




Oleh DWI NUR ROCHMAN 
 
Promosi menjadi kebutuhan pada lembaga, mengingat perkembangan pasar dan 
persaingan yang semakin ketat. Strategi promosi merupakan ujung tombak dari suatu 
rencana pemasaran dan sangat diperlukan dalam suatu perusahaan maupun lembaga yang 
bertujuan agar rencana yang telah dibuat dapat terlaksana dan dapat dicapai sesuai 
dengan tujuan yang telah ditentukan. 
IAIN Palangka Raya merupakan satu­satunya Perguruan Tinggi Agama Islam 
Negeri yang ada di Kalimantan Tengah. Di kampus IAIN Palangka Raya terdapat 4 
fakultas antara lain: Fakultas Tarbiyah dan Ilmu Keguruan (FTIK), Fakultas Syariah 
(FSYA), Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) dan Fakultas Ushuludin Adab dan 
Dakwah (FUAD). Agar IAIN Palangka Raya diminati oleh banyak calon mahasiswa 
maka IAIN Palangka Raya harus bisa menerapkan strategi promosi yaitu kepercayaan 
untuk memilih IAIN Palangka Raya sebagai pilihan utama. Oleh karena itu strategi 
promosi sangatlah berguna dalam menciptakan tujuan tersebut. Dengan strategi promosi 
yang benar maka sudah dapat dipastikan IAIN Palangka Raya akan mendapatkan hasil 
yang diinginkan. 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi promosi, dampak 
promosi dan juga kendala serta solusi dari pelaksanaan promosi yang ada di IAIN 
Palangka Raya. Adapun subjek penelitian dalam penelitian ini adalah Dekan di setiap 
fakultas IAIN Palangka Raya, sedangkan obyeknya adalah strategi promosi IAIN 
Palangka Raya. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif deskriptif 
yaitu menggambarkan dan menguraikan data­data yang telah dikumpulkan, metode 
pengumpulan data adalah dengan observasi langsung  dan wawancara ke setiap fakultas. 
Kemudian penulis mengumpulkan data­data sebanyak­banyaknya tentang strategi 
promosi disana dengan cara wawancara dan dokumentasi. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi promosi yang telah dilakukan oleh 
IAIN Palangka Raya adalah periklanan (advertising), penjualan perseorangan (personal 
selling), hubungan masyarakat (public relation), pemasaran langsung (direct marketing) 
dan informasi dari mulut ke mulut (word of mouth). Dampak promosi yang dilakukan 
oleh IAIN Palangka Raya dapat dilihat dari peningkatan jumlah mahasiswa baru dari 
tahun ke tahun . Faktor kendala kegiatan promosi ini adalah dana prmosi yang kurang 









PROMOTIONAL STRATEGY STATE ISLAMIC INSTITUTE OF 
PALANGKA RAYA (IAIN) IN IMPROVING NUMBER  
OF STUDENTS 
ABSTRACT 
By DWI NUR ROCHMAN 
 
Promotion becomes a necessity at the institution, given the increasingly tight 
market and competition. Promotion strategy is the spearhead of a marketing plan and is 
needed in a company or institution that aims to make the plan that has been made can be 
accomplished and can be achieved in accordance with the intended purpose. 
IAIN Palangkaraya is the only one of the State Islamic Institute in Central 
Kalimantan. At IAIN Palangka Raya campus, there are 4 faculties: Faculty of Tarbiyah 
and Teacher Training Education (FTIK), Faculty of Shariah (FSYA), Faculty of 
Economics and Business Islam (FEBI) and Faculty of Ushuludin Adab and Da'wah 
(FUAD). In order for IAIN Palangka Raya to be demanded by many students 
prespective, IAIN Palangkaraya should be able to implement the promotion strategy that 
is the belief to choose IAIN Palangka Raya as the main choice. Therefore promotional 
strategies were very useful in creating these goals. With the correct promotion strategy 
then it can be ascertained IAIN Palangka Raya will get the desired results. 
The purpose of this research was to know the promotion strategy, business 
promotion ethics and also constraints and solutions from the implementation of existing 
promotions at IAIN Palangka Raya. The subject in this research was Dean in every 
faculty of IAIN Palangka Raya, while the object is promotion strategy IAIN Palangka 
Raya. The method used qualitative descriptive that describes and describes the data that 
have been collected, data collection method were by direct observation and interview to 
each faculty. Then the writer collect data as much as possible about the promotion 
strategy there by way of interviews and documentation. 
The results showed that the strategy of the campaign carried out by IAIN 
Palangkaraya were advertising, personal selling, public relations, direct marketing and 
word of mouth. The impact of promotion conducted by IAIN Palangka Raya can be seen 
from the increase of the number of new students from year to year. The constraint factor 
of this promotional activity is insufficient prmosi fund to carry out the promotion 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 
Berdasarkan Surat Keputusan Bersama Menteri Agama RI dan Menteri 
Pendidikan dan Kebudayaan RI No.158/1987 dan 0543/b/U/1987, tanggal 22 Januari 
1988. 
A. Konsonan Tunggal 
Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan 
أ Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan 
ب Bā' b be 
ت Tā' t te 
ث Śā' ś es titik di atas 




ha titik di bawah 
خ Khā' kh ka dan ha 
د Dal d de 
ذ Źal ź zet titik di atas 
ر Rā' r er 
ز Zai z zet 
س Sīn s es 
ش Syīn sy es dan ye 




de titik di  bawah 
ط Tā' ţ te titik di bawah 




ع 'Ayn …‘… koma terbalik (di atas) 
غ Gayn g ge 
ف Fā' f ef 
ق Qāf q qi 
ك Kāf k ka 
ل Lām l el 
م Mīm m em 
ن Nūn n en 
و Waw w we 
ه Hā' h ha 
ء Hamzah …’… apostrof 
ي Yā y ye 
B. Konsonan rangkap karena tasydīd ditulis rangkap: 
ﻦﯾﺪّﻗﺎﻌﺘﻣ   ditulis muta‘āqqidīn 
ّةﺪﻋ  ditulis ‘iddah 
 
C. Tā' marbūtah di akhir kata. 
1. Bila dimatikan, ditulis h: 
ﺔﺒھ    ditulis hibah 
ﺔﯾﺰﺟ ditulis jizyah 
(Ketentuan ini tidak diperlukan terhadap kata­kata Arab yang sudah terserap ke 
dalam bahasa Indonesia seperti shalat, zakat, dan sebagainya, kecuali dikehendaki 
lafal aslinya). 
2. Bila dihidupkan karena berangkaian dengan kata lain, ditulis t: 
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ﷲ ﺔﻤﻌﻧ  ditulis ni'matullāh 
ﺮﻄﻔﻟا ةﺎﻛز  ditulis zakātul-fitri 
 
D. Vokal pendek 
__ َ◌__     Fathah ditulis a 
____ Kasrah ditulis i 
__ ً◌__ Dammah ditulis u 
 
E. Vokal panjang: 
Fathah + alif    ditulis ā 
ﺔﯿﻠھﺎﺟ ditulis jāhiliyyah 
Fathah + ya’ mati ditulis ā 
ﻲﻌﺴﯾ  ditulis yas'ā 
Kasrah + ya’ mati ditulis ī 
ﺪﯿﺠﻣ ditulis majīd 
Dammah + wawu mati ditulis ū 
ضوﺮﻓ   ditulis furūd 
 
F. Vokal rangkap: 
Fathah + ya’ mati   ditulis ai 
ﻢﻜﻨﯿﺑ  ditulis bainakum 
Fathah + wawu mati ditulis au 






G. Vokal-vokal  pendek yang berurutan dalam satu kata, dipisahkan dengan 
apostrof. 
ﻢﺘﻧاا ditulis a'antum 
تﺪﻋا ditulis u'iddat 
ﻢﺗﺮﻜﺷ ﻦﺌﻟ ditulis la'in syakartum 
 
H. Kata sandang Alif + Lām 
1. Bila diikuti huruf Qamariyyah 
ناﺮﻘﻟا ditulis al-Qur'ān 
سﺎﯿﻘﻟا ditulis al-Qiyās 
 
2. Bila diikuti huruf Syamsiyyah ditulis dengan menggunakan huruf Syamsiyyah 
yang mengikutinya, serta menghilangkan huruf “l” (el) nya. 
ءﺎﻤﺴﻟا ditulis as-Samā' 
ﺲﻤﺸﻟا   ditulis asy-Syams 
 
I. Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat 
Ditulis menurut  penulisannya. 
ضوﺮﻔﻟا ىوذ ditulis zawi al-furūd 
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BAB I PENDAHULUAN 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang 
 Perkembangan lembaga pendidikan maupun lembaga lain di Indonesia 
semakin hari semakin bertambah dan sangat beragam, tapi tujuannya tidak lah 
jauh berbeda, yaitu untuk mencapai suatu tujuan tertentu yaitu keberhasilan. 
Institut Agama Islam Negeri Palangka Raya sebuah lembaga pendidikan yang 
berada di bawah naungan Kementrian Agama Republik Inonesia yang 
bertujuan untuk membentuk sarjana yang unggul dan terkemuka dalam 
pengkajian dan pengembangan agama Islam bagi kemaslahatan. 
Terbentuknya suatu lembaga  pendidikan maupun lembaga lain yang 
tetap eksis dan berkembang tidak serta merta berjalan begitu saja tanpa adanya 
suatu metode yang jitu (Strategi) untuk menarik minat calon mahasiswa. 
Strategi promosi merupakan cara yang dilakukan oleh Institut Agama Islam 
Negeri Palangka Raya dalam rangka untuk menarik minat calon mahasiswa 
agar mendaftar di Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Palangka Raya. Setiap 
Lembaga atau organisasi memiliki strategi yang berbeda­beda dalam 
melakukan promosi. Tergantung pada kebiasaan dari lembaga atau organisasi 
itu, yang pada tujuannya untuk menarik minat seseorang. 
Era modern saat ini, persaingan antar perguruan tinggi semakin 
atraktif. Pemasaran untuk lembaga pendidikan mutlak diperlukan. Perguruan 
tinggi sebagai lembaga penyedia jasa pendidikan perlu belajar dan memiliki 




pendidikan merupakan proses sirkuler yang saling mempengaruhi dan 
berkelanjutan.1 Oleh karena itu, diperlukan strategi promosi untuk 
memenangkan kompetisi antar perguruan tinggi serta untuk meningkatkan 
akselerasi peningkatan kualitas dan profesionalisme manajemen perguruan 
tinggi. 
Perkembangan lembaga pendidikan negeri (PTN), lembaga pendidikan 
agama Islam negeri (PTAIN) maupun lembaga pendidikan swasta (PTS) di 
Indonesia khuhusnya di kota Palangka Raya semakin hari semakin bertambah 
dan sangat beragam. Akan tetapi tujuannya tidaklah jauh berbeda, yaitu untuk 
mencapai suatu tujuan tertentu yaitu keberhasilan. Institut Agama Islam 
Negeri Palangka Raya sebagai sebuah lembaga pendidikan yang baru 
mengalami perubahan menjadi IAIN yang  dulunya adalah STAIN yang 
ditandai dengan penandatanganan Peraturan Presiden Republik Indonesia 
Nomor 144 Tahun 2014 tentang perubahan status Sekolah Tinggi Agama 
Islam Negeri Palangka Raya oleh presiden Susilo Bambang Yudhoyono 
(2004­2014) pada jum’at 17 Oktober 2014 atau 3 hari sebelum peralihan 
kekuasaan, 20 Oktober 2014 kepada presiden baru terpilih, Joko Widodo.2 
Adapun hal yang akan dilakukan ialah menjadi salah satu pelaku bisnis pada 
industri pendidikan tinggi yang tidak terlepas dari persaingan ketat  baik dari 
aspek lembaga dan sumber daya manusia. 
                                                 
1 David Wijaya, Jurnal Pemasaran Jasa Pendidikan, SMA Al­Izhar Pondok Labu, 2008, 
hlm. 42. 
2 Website IAIN Palangka Raya, Profil IAIN, http://www.iain­




Fungsinya IAIN Palangka Raya sebagai lembaga pendidikan selain 
harus mampu memberikan pendidikan yang baik kepada mahasiswa tetapi 
juga harus menjalin hubungan secara baik dengan masyarakat, terutama calon­
calon mahasiswa baru, menjalin Hubungan ini dijalankan dengan tujuan agar 
kampus IAIN Palangka Raya dapat memberikan informasi kepada calon 
mahasiswa tentang kampus melalui promosi. Oleh karena itulah upaya 
promosi sangat diperlukan, agar Masyarakat atau calon mahasiswa lebih 
mengenal IAIN Palangka Raya. 
Selain itu IAIN Palangka Raya belum menjadi pilihan utama apabila 
dibandingkan dengan Perguruan Tinggi lain yang ada di kota Palangka Raya. 
Untuk mengatasi persaingan ketat tersebut, menurut tim promosi IAIN 
Palangka Raya telah membuat berbagai macam strategi promosi, seperti 
periklanan, sosialisasi ke beberapa kabupaten yang ada di Kalimantan Tengah, 
publisitas, dan word of mouth. Akan tetapi strategi promosi diatas belum 
mampu memberikan hasil sesuai dengan yang diinginkan. 
Berdasarkan uraian dari tim promosi IAIN Palangka Raya, selama dua 
tahun terakhir dan tahun akademik yang baru ini, jumlah mahasiswa baru 
IAIN Palangka Raya mengalami peningkatan yang tidak signifikan. Berikut 
ini data mengenai jumlah mahasiswa baru selama tiga tahun terakhir, yaitu 
mulai tahun akademik 2014/2015 peminatan mahasiswa berjumlah 700 akan 
tetapi mahasiswa yang terregistrasi yaitu berjumlah 466 mahasiswa sampai 
dengan tahun akademik 2015/2016  peminatan meningkat menjadi 1000 akan 




yaitu berjumlah 407 mahasiswa, kemudian di tahun akademik 2016/2017 
peminatan berjumlah 1789 mahasiswa dan yang terregistrasi berjumlah 549 
mahasiswa.3 
Berdasarkan data tersebut tampak bahwa mulai tahun akademik 
2014/2015 – 2016/2017 menunjukkan persentase jumlah mahasiswa yang 
meningkat dan menurun dari tahun­tahun ajaran sebelumnya, akan tetapi 
jumlah mahasiswa belum memperlihatkan peningkatan yang signifikan sesuai 
dengan target yang direncanakan dari awal. 
Salah satu cara yang perlu dilakukan untuk mengatasi permasalahan 
tersebut adalah  promosi yang baik. Lembaga pendidikan memerlukan strategi 
promosi yang efektif dengan pasar sasaran. Untuk membuat promosi yang 
efektif haruslah didukung oleh konsep perencanaan komunikasi dan pemilihan 
media yang tepat. Perancangan strategi promosi yang efektif harus sesuai 
dengan visi, misi, dan tujuan yang jelas dari lembaga pendidikan, serta 
didukung oleh kemampuan dan kualitas SDM komunikator dalam hal ini 
adalah seluruh komponen tim promosi IAIN Palangka Raya yang terlibat 
dalam merancang pesan dan informasi yang akan disampaikan kepada calon 
mahasiswa baru melalui kegiatan promosi.  
Berdasarkan latar belakang diatas, maka peneliti tertarik untuk 
meneliti lebih jauh tentang “Strategi Promosi Institut Agama Islam Negeri 
(IAIN) Palangka Raya Dalam Meningkatkan Jumlah Mahasiswa”. 
 
                                                 




B. Rumusan Masalah 
Adapun rumusan masalah yang menjadi pokok pembahasan pada 
proposal ini adalah. 
1. Bagaimana Strategi Promosi Di Institut Agama Islam Negeri (IAIN) 
Palangka Raya dalam meningkatkan jumlah mahasiswa? 
2. Bagaimana dampak promosi Institut Agama Islam Negeri (IAIN) 
Palangka Raya dalam peningkatan jumlah mahasiswa? 
3. Bagaimana kendala dan solusi strategi promosi Institut Agama Islam 
Negeri (IAIN) Palangka Raya dalam meningkatkan jumlah mahasiswa? 
C. Tujuan Penulisan 
Adapun tujuan dari penulisan makalah ini adalah untuk menjawab 
rumusan masalah di atas. 
1. Mengetahui dan menjelaskan Strategi Promosi Di Institut Agama Islam 
Negeri (IAIN) Palangka Raya dalam meningkatkan jumlah mahasiswa. 
2. Mengetahui dan menjelaskan dampak promosi Institut Agama Islam 
Negeri (IAIN) Palangka Raya dalam peningkatan jumlah mahasiswa. 
3. Mengetahui dan menjelaskan kendala dan solusi strategi promosi Institut 
Agama Islam Negeri (IAIN) Palangka Raya dalam meningkatkan jumlah 
mahasiswa. 
D. Manfaat Penelitian  
Sedangkan  hasil  penelitian  pada  intinya  diharapkan  dapat  memberi 




1. Mengembangkan teori tentang Strategi Promosi Institut Agama Islam 
Negeri (IAIN) Palangka Raya yang diterapkan di IAIN Palangka Raya, 
serta sebagai tambahan literatur untuk penelitian berikutnya.  
2. Secara praktis dapat dijadikan bahan pertimbangan Institut Agama Islam 
Negeri (IAIN) Palangka Raya khususnya dan umumnya bagi lembaga 
organisasi lain dalam melakukan kegiatan promosi. 
3. Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi Institut Agama Islam 
Negeri (IAIN) Palangka Raya dalam Promosi Meningkatkan Jumlah 
Mahasiswa. 
E. Sistematika Penulisan 
Sistematika penulisan penelitian ini terdiri dari lima bab, dengan 
urutan rangkain sebagi berikut:  
BAB I PENDAHULUAN Berisi informasi tentang latar belakang 
permasalahan, pokok permasalahan dalam penelitian, tujuan penelitian, 
manfaat penelitian, dan sistematika penulisan. 
BAB II KAJIAN PUSTAKA Berisi mengenai penelitian terdahulu  
yang digunakan peneliti sebagai acuan dalam penelitian. Serta teori dan 
konsep yang berkaitan dengan penelitian penulis. 
BAB III METODE PENELITIAN  Pada bagian ini, peneliti 
memberikan penjelasan mengenai lokasi penelitian, jenis penelitian, subyek 
dan obyek penelitian, metodologi pengumpulan data dan analisis data. 
BAB IV HASIL DAN ANALISIS PENELITIAN Pada bagian ini, 




dilakukan yaitu mengenai gambaran umum lokasi penelitian, penyajian data 
dan analisis data tentang strategi promosi Institit Agama Islam Negeri 
Palangka Raya IAIN dalam meningkatkan jumlah mahasiswa. 
BAB V PENUTUP Pada bagian ini, berisi mengenai kesimpulan dari 
penelitian yang tekah dilakukan dan saran dari peneliti yang dapat digunakan 




    BAB II KAJIAN PUSTAKA 
KAJIAN PUSTAKA 
A. Penelitian Terdahulu 
Berdasarkan hasil pencarian penelitian terdahulu yang membahas 
mengenai strategi ditemukan pemelitian Deni Irwansyah”Strategi Pemasaran 
Bank Muamalat Cabang Palangka Raya Dalam Meningkatkan Pangsa Pasar”. 
Disimpulkan bahwa Bank Muamalat Cabang Palangka Raya dalam 
meningkatkan pangsa pasar membuat dan menerapkan tiga strategi pemasaran 
yaitu: (1) Custemer Orientation yaitu Bank Muamalat melakukan pendekatan 
dengan memberikan pelayanan terbaik kepada nasabah atau masyarakat, (2) 
Mengembangkan Layanan Berbasis Tekhnologi, (3) Promotion Approuch. 
Penerapan strategi pemasaran ini membuktikan bahwa pada tahun 2013 
jumlah DPK, dan pembiayaan telah memenuhi target yang diinginkan hanya 
dari segi asset yang tidak mencapai target.4 
Dilihat dari penelitian penulis, perbedaannya terletak pada 
meningkatkan pangsa pasar Bank Muamalat Cabang Palangka Raya, 
sedangkan penulis kepada meningkatkan jumlah mahasiswa IAIN Palangka 
Raya.  
Selain penelitian Deni Irwansyah ditemukan juga penelitian yang 
dilakukan oleh Jumadi Yanur “Promosi Koperasi di Kalangan Mahasiswa 
(Studi Terhadap KOPMA STAIN Palangka Raya)”. Disimpulkan bahwa 
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dampak atau hasil dari kegiatan promosi oleh pengurus KOPMA STAIN 
Palangka Raya yaitu tidak mampu memberikan hasil yang memuaskan yaitu 
daya beli mahasiswa dan minat mahasiswa untuk menjadi anggota KOPMA 
STAIN Palangka Raya masih kurang.5 
Perbedaan penelitian penulis dengan Jumadi terletak pada promosi 
untuk daya beli mahasiswa dan minat mahasiswa untuk menjadi anggota 
KOPMA STAIN Palangka Raya, sedangkan penulis promosi untuk 
meningkatkan jumlah mahasiswa IAIN Palangka Raya. 
Kedua penelitian yang sudah dilakukan para peneliti sebelumya, 
penulis menilai bahwa penelitian dengan judul “Strategi Promosi Institut 
Agama Islam Negeri (IAIN) Palangka Raya Dalam Meningkatkan 
Jumlah Mahasiswa” belum pernah diteliti. Hal itu terlihat dari penelitian 
yang sudah dilakukan. Untuk memudahkan dalam membedakan penelitian 
penulis dengan para peneliti sebelumnya dapat dilihat dalam tabel berikut: 
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Tabel 1  
Persamaan dan perbedaan 
No Nama dan judul Persamaan perbedaan 
1 Deni Irwansyah, Strategi 
Pemasaran Bank Mua­
malat Cabang Palangka 
Raya Dalam Mening­
katkan Pangsa Pasar 






an untuk mengetahui 
peningkatkan pangsa 




2 Jumadi Yanur, Promosi 
Koperasi di Kalangan 
Mahasiswa (Studi Terha­
dap KOPMA STAIN 
Palangka Raya) 






an untuk mengetahui 
promosi untuk daya 
beli mahasiswa dan 
minat mahasiswa un­
tuk menjadi anggota 
KOPMA STAIN 
Palangka Raya. 
3 Dwi Nur Rochman, 
Strategi Promosi Institut 
Agama Islam Negeri 
(IAIN) Palangka Raya 
Dalam Meningkatkan 
Jumlah Mahasiswa 






promosi yang ada di 
IAIN Palangka Raya, 
mengetahui etika 
bisnis promosi yang di 
gunakan, serta me­
ngetahui   kendala­
kendala yang dialami 
selama pelaksanaan. 




B. Strategi Promosi 
Jika kita membahas strategi promosi,maka kita akan melihat dua 
konsep dasar yang berbeda yaitu “Strategi” dan “Promosi”. Meskipun strategi 
dan promosi merupakan dua kajian yang berbeda, tetapi kedua konsep ini 
dapat disatukan menjadi satu kajian khusus dalam studi komunikasi terutama 
dalam membahas masalah komunikasi pemasaran untuk membangun berbagai 
saluran informasi dan persuasi untuk menjual barang dan jasa atau 
memperkenalkan suatu gagasan.6 
1. Pengertian Strategi 
Tujuan tidak akan mudah dicapa itanpa strategi, karena pada 
dasarnya segala tindakan atau perbuatan itu tidak terlepas dari strategi. 
Dalam kegiatan promosipun, diperlukan strategi agar kegiatan atau proses 
promosi berjalan baik dan efektif. karena berhasil atau tidaknya suatu 
kegiatan secara efektif, sebagian besar ditentukan oleh strategi yang 
diinginkan. Oleh karena itu ada baiknya memahami terlebih dahulu apa 
yang dimaksud dengan strategi.  
Pengertian  Strategi  pada  mulanya berhubungan peperangan, 
menurut kamus Ilmiah Populer, Strategi adalah ilmu siasat perang, 
muslihat untuk mencapai sesuatu.7 Akan tetapi pada perkembagan 
selanjutnya istilah strategi tidak hanya digunakan dalam hal peperangan 
(bidang militer) saja, tetapi berkembang diberbagai bidang seperti: bidang 
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Englewood Cliffs, 1982, hlm. 65. 




ekonomi, bidang politik, bidang komuniksai, bidang budaya dan, bidang 
dakwah. 
Menurut kamus besar bahasa indonesia strategi adalah ilmu dan 
seni mengunakan sumber daya bangsa untuk melaksanakan kebijaksanaan 
tertentu di waktu perang dan damai; ilmu dan seni memimpin bala tentara 
untuk menghadapi musuh diperang dalam kondisi menguntungkan; 
rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk mencapai sasaran khusus.8 
Sedangkan menurut Morrisey, strategi adalah proses untuk menentukan 
arah yang harus dituju oleh perusahaan agar misinya tercapai dan sebagai 
daya dorong yang akan membantu perusahaan dalam menentukan produk, 
jasa, dan pasarnya di masa depan. Dalam menjalankan aktifitas 
operasional setiap hari di perusahaan, para pemimpin dan manajer puncak 
selalu merasa bingung dalam memilih dan menentukan strategi yang tepat 
karena keadaan yang terus menerus berubah.9 
Konsep pemasaran menurut Pearce dan Robinson strategi adalah 
rencana main suatu perusahaan. Strategi mencerminkan kesadaran 
perusahaan mengenai bagaimana, kapan dan di mana ia harus bersaing 
menghadapi lawan dan dengan maksud dan tujuan untuk apa.10 
Strategi pada hakekatnya adalah perencanaan planning dan 
manajemen management untuk mencapai suatu tujuan . Akan tetapi untuk 
mencapai tujuan tersebut strategi tidak berfungsi sebagi peta jalan yang 
                                                 
8 Dilihart pada aplikasi KBBI offline melalui ponsel. 
9 G. L. Morrisey, Perencanaan Jangka Panjang, (terjemahan oleh :Ramelan ), Jakarta: 
Prehalindo 2002, 1995, hlm. 45. 
10 Pearce, J.A. II, dan Robinson, R. B., Jr., Cases StrategicManagement, 4th edition, 




hanya menunjukan arah saja, melainkan harus mampu menunjukan 
bagaimana taktik operasionalnya.11 Dengan mengetahui beberapa arti kata 
strategi, maka dapat disimpulkan bahwa pendekatan strategi pada 
hakekatnya mempunyai ciri­ciri sebagai berikut:12 
a. Memusatkan perhatian pada kekuatan atau power 
b. Memusatkan pada analisa dinamik, analisa gerak, analisa aksi  
c. Memusatkan pada tujuan yang ingin dicapai serta gerak untuk 
mencapai tujuan tersebut  
d. Memperhatikan faktor waktu tujuan tersebut  
e. Memperhatikan faktor waktu dan lingkungan 
f. Berusaha menemukan masalah­masalah yang terjadi dari peristiwa 
yang ditafsirkan berdasarkan konsep, kemudian mengadakan analisa 
mengenai kemungkinan­kemungkinan dan langkah­langkah yang dapat 
diambil dalam rangka menuju tujuan itu. 
Strategi  yang  ideal  yaitu  apabila dalam menerapkan Strategi 
bersifat menyeluruh dengan senantiasa memperhatikan faktor situasi dan 
kondisi masa lalu, masa kini dan masa yang akan datang. 
2. Pengertian Promosi  
Promosi merupakan salah satu bagian dari rangkaian kegiatan 
pemasaran suatu barang. Promosi adalah suatu kegiatan bidang marketing 
yang merupakan komunikasi yang dilaksanakan perusahaan kepada 
                                                 
11Onong Uchijana, Effendy, Ilmu Komuniksai Teori dan Praktek, Bandung: Remaja 
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pembeli atau konsumen yang memuat pemberitaan, membujuk, dan 
mempengaruhi segala sesuatu mengenai barang maupun jasa yang 
dihasilkan untuk konsumen, segala kegiatan itu bertujuan untuk 
meningkatkan volume penjualan dengan menarik minat konsumen dalam 
mengambil keputusan membeli di perusahaan tersebut. Untuk 
memperjelas tentang pengertian promosi, berikut ini beberapa definisi 
tentang promosi. 
Menurut  Dharmasetha  definisi promosi dapat diuraikan sebagai 
arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan 
seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran 
dalam pemasaran.13 Radionusu mengemukakan promosi adalah usaha 
perusahaan dalam menstimulir penjualan dengan cara mengarahkan 
komukasi persuasif kepada para pembeli.14 Promosi merupakan salah satu 
variabel dalam bauran pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh 
perusahaan dalam memasarkan produk dan jasa.15 
Berdasarkan pengertian tersebut, promosi tidak terlepas dari pesan 
yang disampaikan oleh pihak lembaga kesemua kalangan masyarakat. 
Berhasil atau tidaknya pesan itu diterima dan diakhiri dengan terciptanya 
pertukaran dalam pemasaran setidaknya memenuhi kriteria pesan sebagai 
berikut:  
a. Bentuk pesan  
                                                 
13Dharmasetha Basu Swasta dkk, Manajemen Pemasaran Modern, Edisi kedua 
Yogyakarta: Liberty, 2002, hlm.346. 
14 Radionusu, Politik Pemasaran, Yogyakarta: Fakultas Ekonomi UGM, 1990, hlm. 5. 





Pemasaran harus membuat bentuk pesan yang baik. Seperti dalam 
iklan (media cetak), harus diputuskan mengenai headline, ilustrasi, dan 
warna. Untuk pesan radio, pemasar harus berhati­hati memilih kata­
kata, kualitas suara dan vocal. Pesan yang disampaikan lewat produk, 
yaitu melalui kemasannya, pemasar harus memperhatikan mengenai 
warna, tekstur, ukuran dan bentuk.  
b. Sumber pesan  
Pesan yang disampaikan melalui sumber­sumber yang menarik untuk 
mendapatkan perhatian dan berkesan. Pembuat iklan dapat 
menggunakan selebritis sebagai juru bicara seperti artis, olahragawan, 
atau model. Pesan yang disampaikan melalui sumber pesan yang 
terpercaya atau lebih persuasif.16 
3. Tujuan promosi 
Dalam praktek promosi dapat dilakukan dengan mendasarkan pada 
tujuan­tujuan berikut ini :17 
a. Modifikasi tingkah laku  
Orang­orang yang melakukan komunikasi ini mempunyai beberapa 
alasan antara lain : mencari kesenangan, mencari batuan, memberikan 
pertolongan atau instruksi, memberikan informasi, mengemukakan ide 
dan pendapat. Sedangkan promosi, dari segi lain, berusaha merubah 
tingkah laku dan pendapat, dan memperkuat tingkah laku yang ada. 
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Kalijaga, 2010, hlm.  12. 




Penjual selalu berusaha menciptakan kesan baik tentang dirinya atau 
mendorong pembelian barang dan jasa perusahaan. 
b. Memberitahu  
Kegiatan promosi itu dapat ditujukan untuk memberitahu pasar 
yang dituju tentang penawaran perusahaan. Promosi yang bersifat 
informatif umumnya lebih sesuai dilakukan pada tahap­tahap awal di 
dalam siklus kehidupan produk. Promosi yang bersifat informatif ini 
juga penting bagi konsumen karena dapat membantu dalam 
pengambilan keputusan untuk membeli. Informasi yang diberikan dapat 
melalui tulisan, gambar, katakata dan sebagainya, yang disesuaikan 
dengan keadaan. Beberapa aspek tentang barang mungkin harus 
ditampilkan dengan gambar (misalnya desain, model dan sebagainya), 
Sedangkan aspek lain mungkin cukup diungkapkan melalui tulisan 
seperti kelebihan, harga dan sebagainya.18 
c. Membujuk  
Yaitu membujuk calon konsumen agar mau membeli barang atau 
jasa yang ditawarkan. Yang perlu ditekankan di sini bahwasanya 
membujuk bukan berarti memaksa calon konsumen. Membujuk dengan 
berlebih lebihan akan memberikan kesan yang negatif pada calon 
konsumen sehingga keputusan yang diambil mungkin justru keputusan 
yang negatif.19 
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Promosi yang bersifat membujuk (persuasif) umumnya kurang 
disenangi oleh sebagian masyarakat. Namun kenyataannya sekarang ini 
justru yang banyak muncul adalah promosi yang bersifat persuasif. 
Promosi demikian ini terutama diarahkan untuk mendorong pembelian. 
Sering perusahaan tidak ingin memperoleh tanggapan secepatnya tetapi 
lebih mengutamakan untuk menciptakan kesan positif. Hal ini 
dimaksudkan agar dapat memberi pengaruh dalam waktu yang lama 
terhadap perilaku pembeli. Promosi yang bersifat dominan ini akan 
menjadi dominan jika produk yang bersangkutan mulai memasuki tahap 
pertumbuhan di dalam siklus kehidupannya. 
d. Mengingatkan 
Mengingatkan komsumen tentang adanya barang tertentu, yang 
dibuat dan dijual perusahaan tertentu, di tempat tertentu dan dengan 
harga yang tertentu pula.20 Konsumen kadang­kadang memang perlu 
diingatkan, karena mereka tidak ingin bersusah payah untuk selalu 
mencari barang apa yang dibutuhkan dan di mana bisa mendapatkan 
barang tersebut. Promosi yang bersifat mengingatkan dilakukan 
terutama untuk mempertahankan merek produk di hati masyarakat dan 
perlu dilakukan selama tahap kedewasaan di dalam siklus kehidupan 
produk. Ini berarti pula perusahaan berusaha untuk paling tidak 
mempertahankan pembeli yang ada. 
                                                 




C. Bauran Promosi Dalam Lembaga Pendidikan 
1. Pengertian Bauran Promosi 
Secara umum bentuk­bentuk promosi memiliki fungsi yang sama, 
tetapi bentuk­bentuk tersebut dapat dibedakan berdasarkan tugas­tugas 
khususnya. Menurut Kotler dan Gary A. bauran promosi adalah ramuan 
khusus dari iklan pribadi, promosi penjualan dan hubungan masyarakat 
yang dipergunakan perusahaan untuk mencapai tujuan iklan dan 
pemasarannya.21 Bauran promosi adalah kombinasi strategi yang paling 
baik dari variabel­variabel periklanan, personal selling, dan alat promosi 
lain, yang semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program 
penjualan.22  
2. Komponen Bauran Promosi 
Jerome Mc­Carthy dalam Fandy Tjiptono merumuskan bauran 
pemasaran menjadi 4P (Product, Price, Promotion dan Place), adapun 
bauran pemasaran tersebut adalah: 
a. Produk (Product) 
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke suatu 
pasar untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan.23 Dari definisi di atas 
dapat ditarik kesimpulan bahwa kebijakan produk merupakan sebuah 
kebijakan yang diambil oleh perusahaan di dalam menyediakan barang 
atau jasa yang sesuai dengan kebutuhan dan permintaan konsumen. 
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Produk merupakan segala sesuatu yang berusaha ditawarkan oleh 
perusahaan kepada para konsumennya. Perusahaan berusaha 
menyesuaikan produk dengan kebutuhan calon pembelinya. 
 
b. Harga (Price) 
Kebijakan harga berkenaan dengan kebijakan strategis dan 
taktis seperti tingkat harga, struktur diskon, syarat pembayaran dan 
tingkat diskriminasi harga antara berbagai kelompok pelanggan. 
Kebijakan mengenai harga jual harus disesuaikam berdasarkan 
seberapa besar konsumen mampu dan bersedia membayar barang atau 
jasa, hal ini harus disesuaikan juga dengan besaran daya beli konsumen 
sasaran produk. Penetapan kebijakan harga bukan hanya didasarkan 
pada kesediaan konsumen untuk membayar besaran harga suatu 
produk, namun lebih dari itu harus mempertimbangkan juga berapa 
besaran biaya yang ditetapkan bagi produk sejenis atau produk 
pesaing.24 Dikarenakan apabila para pesaing dalam menetapkan harga 
jauh lebih murah dibanding produk yang kita tawarkan, maka dapat 
dipastikan pasar konsumen akan lebih mudah tertarik dan memilih 
produk yang harganya jauh di bawah produk yang kita tawarkan. 
Kecuali pasar konsumen memang bersedia membayar dengan harga 
tinggi untuk produk yang kita tawarkan. 
 
                                                 




c. Distribusi (Place) 
Kebijakan mengenai distribusi ialah menyangkut cara 
penyampaian produk ke tangan konsumen.25 Dapat disimpulkan bahwa 
perusahaan mempertimbangkan kapan dan di mana produk tersebut 
bisa diperoleh oleh konsumen ketika konsumen membutuhkannya. 
Perusahaan berusaha mendekatkan produknya dan  mempermudah 
konsumen dalam memperoleh produk sebagai pemuas kebutuhannya 
kapan saja dibutuhkan. 
d. Promosi (Promotion) 
Kebijakan yang diambil perusahaan dalam menyebarkan 
informasi mengenai produknya kepada konsumen, bahwa produk 
tersebut telah tersedia di  pasar dan produk tersebut mampu 
memberikan manfaat yang memadai serta mampu memuaskan 
kebutuhan konsumen. Sifat promosi selain yang telah disebutkan di 
atas yaitu untuk memperkenalkan produk kepada konsumen, juga 
dimaksudkan untuk merayu calon konsumen agar tergerak untuk 
melakukan tindakan pembelian terhadap produk yang ditawarkan.26 
Komponen bauran promosi Menurut Lupiyoadi, bahwa alat­ alat 
dalam Bauran Promosi (Promotion Mix), terdiri dari: 
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a. Periklanan (Advertising), merupakan salah satu bentuk dari 
komunikasi impersonal (impersonal communication) yang digunakan 
oleh perusahaan  barang dan jasa.  
b. Penjualan Perorangan (Personal Selling), adalah interaksi antar 
individu, saling bertemu untuk menciptakan, memperbaiki dan 
menguasai dan mempertahankan hubungan pertukaran yang saling 
menguntungkan dengan pihak lain.  
c. Promosi Penjualan (Sales Promotion), adalah semua kegiatan yang 
dimaksud untuk meningkatkan arus barang atau jasa dari produsen 
sampai pada penjualan akhirnya. 
d. Hubungan Masyarakat (Public Relation), merupakan kiat pemasaran, 
dimana perusahaan tidak hanya harus berhubungan dengan pelanggan, 
pemasok dan penyalur, tetapi juga harus berhubungan dengan 
kumpulan kepentingan publik yang lebih besar.  
e. Informasi dari mulut ke mulut (Word Of Mouth), dimana pelanggan 
tersebut akan berbicara kepada pelanggan lain yang berpotensial 
tentang pengalamannya dalam menerima barang/jasa tersebut. 
f. Pemasaran Langsung (Direct Marketing), adalah sistem pemasaran 
interaktif yang menggunakan salah satu atau lebih media iklan untuk 
menghasilkan tanggapan dan atau transaksi yang dapat diukur pada 
satu lokasi.27 
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D. Etika Bauran Promosi dalam Perspektif Islam 
1. Pengertian Etika Bisnis 
Etika merupakan suatu studi mengenai yang benar dan yang salah 
dalam pilihan moral yang dilakukan oleh seseorang. Jadi keputusan etika 
adalah suatu hal yang benar mengenai perilaku standar.28 
Etika pada umumnya dapat diartikan sebagai suatu usaha yang 
sistematis dengan menggunakan rasio untuk menafsirkan pengalaman 
moral individual dan sosial sehingga dapat menetapkan aturan untuk 
mengendalikan perilaku manusia serta nilai­nilai yang berbobot untuk 
dapat dijadikan sasaran hidup.29 
Jadi etika bisnis dapat diartikan sebagai pengetahuan tentang tata 
cara ideal pengaturan dan pengelolaan bisnis yang memperhatikan norma 
dan moralitas yang berlaku secara universal dan secara ekonomi, sosial 
dan penerapan norma serta moralitas untuk menunjang maksud dan tujuan 
kegiatan bisnis. 
2. Pengertian Etika promosi 
Etika promosi adalah bagian dari etika bisnis. Etika bisnis 
menunjuk kepada studi tentang aspek­aspek moral dari kegiatan ekonomi 
dan bisnis. Etika sebagai studi atau kajian adalah etika filosofis atau 
bagian dari ilmu filsafah. Sedangkan etika sebagai praktis adalah etika  
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terapan yang merupakan pedoman berperilaku sebagai komunitas moral 
tertentu.30 Mehta juga mengungkapkan bahwa: 
“advertising is entertaining, informative, and truthful promotes 
consumer to like advertising in general and believe in its value. overall 
positive attitudes to advertising, in turn, render specific advertising 
messages to be better received and more effective among 
consumer.”31(periklanan yang menghibur, inormatif, dan jujur dalam 
melakukan promosi itu akan menimbulkan kepercayaan pada konsumen. 
Secara keseluruhan sikap positif yang dilakukan untuk promosi, membuat 
pesan yang disampaikan akan mudah diterima dan lebih efektif untuk 
konsumen). 
Moral adalah sistem nilai tentang apa yang dianggap baik atau 
buruk, benar atau salah, pantas atau tidak pantas. Perbuatan manusia atau 
institusi dalam melakukan promosi bisnis adalah baik atau buruk, pantas 
atau tidak pantas dinilai dengan pedoman menghormati manusa dan adil 
atau tidak.  
Etika yang harus dilakukan dalam berpromosi sesuai dengan 
anjuran Islam adalah:Jangan mudah mengobral sumpah, dalam berpromosi 
atau beriklan janganlah mudah mengucapkan janji sekiranya janji tersebut 
tidak bisa ditepati. Dari Abu Qotadah Al Anshori, Nabi shallallahu ‘alaihi 
wa sallam bersabda, 
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Artinya: “Dari Abu Qotadah Al­Anshori, bahwasanya ia mendengar 
Rasulullah SAW bersabda: Hati­hatilah dengan banyak bersumpah 
dalam menjual dagangan karena ia memang melariskan dagangan, 
namun malah menghapuskan (keberkahan)”. (HR. Ibnu Majah 1808­
2239) Shahih. AtTa’liq Ar­Raghib (3/31). Muslim.32 
Bersumpah secara berlebihan dilarang dalam etika promosi 
Islam, mengobral sumpah tanpa sesuai dengan yang sesungguhnya  
dapat merusak nilai­nilai Islami. sebab banyak dewasa ini perusahaan­
perusahaan yang berpromosi dengan melebih­lebihkan dalam berkata 
melalui iklan. Allah SWT da Rasul Nya telah memberikan aturan dan 
larangan mengenai hal ini. 
a. Jujur, yakni berdasarkan hadits berikut: 
 
Artinya: Dari ‘Abdullah r.a katanya Rasulullah SAW bersabda: 
“Sesungguhnya berkata benar itu menunjukkan kepada kebaikan dan 
sesungguhnya kebaikan itu menunjukkan kepada surga. Sesungguhnya 
seseorang suka berkata benar sampai dituliskan menjadi orang yang 
amat benar. Dan sesungguhnya dusta itu menunjukkan kepada 
kejahatan dan sesungguhnya kejahatan itu menunjukkan kepada 
neraka. Sesungguhnya seseorang suka berdusta sehingga dituliskan 
menjadi orang yang amat pendusta”. (HR. Muslim: 2234)33 
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Islam sangat melarang memalsu dan menipu karena dapat 
menyebabkan kerugian dan  kedzaliman serta dapat menimbulkan 
permusuhan dan percekcokan.34 
Hadits yang agung  ini menunjukkan besarnya keutamaan seorang 
pedagang yang memiliki sifat­sifat ini, karena dia akan dimuliakan 
dengan keutamaan besar dan kedudukan yang tinggi di sisi Allah 
SWT, dengan dikumpulkan bersama para Nabi, orang­orang shiddiq 
dan rangorang yang mati syahid pada hari kiamat. 
Menjaga agar selalu memenuhi akad dan janji serta kesepakatan­
kesepakatan di antara kedua belah pihak (pembeli dan penjual). Allah 
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Artinya: “Hai orang­orang yang beriman, penuhilah aqad­aqad itu. 
Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali yang akan dibacakan 
kepadamu. (Yang demikian itu) dengan tidak menghalalkan berburu 
ketika kamu sedang mengerjakan haji. Sesungguhnya Allah 
menetapkan hukum­hukum menurut yang dikehendaki­Nya”. (Q.S. Al­
Maidah:1)35 
 
b. Menghindari berpromosi palsu yang bertujuan menarik perhatian 
pembeli dan mendorongnya untuk membeli. Berbagai iklan di media 
televisi atau dipajang di media cetak, media indoor maupun outdoor, 
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atau lewat radio sering kali memberikan keterangan palsu. Model 
promosi tersebut melanggar akhlaqul karimah. Islam sebagai agama 
yang menyeluruh,mengatur tata cara hidup manusia, setiap bagian 
tidak dapat dipisahkan dengan bagian yang lain. Demikian pula pada 
proses marketing, jual beli harus berdasarkan etika Islam.  
c. Rela dengan laba yang sedikit karena itu akan mengundang kepada 
kecintaan manusia dan menarik bayak pelanggan serta mendapat 
berkah dalam rezeki. Jika penguasa ingin mendapatkan rezeki yang 
berkah dan dengan prosfesi sebagai pedagang, tentu ingin dinaikkan 
derajatnya setara dengan para nabi, maka ia harus mengikuti syariah 
Islam secara menyeluruh, termasuk dalam jual beli.36 
3. Konsep Bauran Promosi dalam Perspektif Islam 
Sejalan dengan kegiatan promosi yang telah dibedakan menjadi 
empat jenis pada sub bab sebelumnya , apabila kita tinjau dari perspektif 
Islam haruslah sesuai dengan ajaran­ajaran agama Islam. Pada zaman nabi, 
Nabi Muhammad SAW juga menggunakan promosi dalam perdagangan. 
Prinsip­prinsip yang diguanakan Nabi Muhammad SAW berbeda dengan 
promosi yang dilakukan pada saat ini. Konsepnya tidak terlepas dari nilai­
nilai moralitas dan sesuai dengan etika serta estetika keislaman. 
Pada dasarnya promosi adalah alat untuk menginformasikan, 
menawarkan dan menjual produk atau jasa. Banyak cara yang dilakukan 
produsen atau perusahaan untuk mempromosikan perusahaan serta 
                                                 




produknya, agar produk tersebut dapat diterima oleh masyarakat. Untuk 
membangun sebuah perusahaan yang efektif, suatu perusahaan 
menggunakan variabel­variabel bauran promosi yang efektif (promotional 
mix), baik perusahaan barang maupun jasa. Promosi yang dilakukan 
dimaksudkan untuk mempengaruhi calon konsumen agar membeli 
produknya, dengan menawarkan keunggulan­keunggulan tertentu pada 
produknya dan memberi janji­janji tertentu. 
Islam melarang keras melakukan penipuan, kebohongan dan 
mengingkari janji. Oleh karena itu dalam pelaksanaan promosi pebisnis 
muslim harus menghindari tindakan kebohongan, janji palsu, iklan porno 
(ilusi ketidaksenonohan), serta publikasi produk yang menghalalkan segala 
cara.37 
Konsep tentang  bisnis dalam Islam ialah bisnis yang membawa 
keuntungan pada pelakunya dalam dua fase kehidupan manusia yang fana 
dan terbatas (dunia) dan yang abadi serta tidak terbatas (akhirat), yang 
sistem pelaksanaanya berdasarkan pada sistem kapitalisme dan sosalisme 
yang bersandar pada Al­Qur’an dan Al­Hadits, yang kesemuanya itu 
berdasarkan atas ketuhanan, etika, kemanusiaan dan keseimbangan. 
E. Kendala-Kendala Strategi Promosi Perguruan Tinggi 
Kendala­kendala yang biasa dialami oleh Perguruan Tinggi dalam 
menjalankan suatu promosi Perguruan Tinggi. Kendala dalam promosi inilah 
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yang mempengaruhi proses kerja dalam sebuah organisasi. Kendala­kendala 
tersebut antara lain terdiri dari dalam maupun dari luar Perguruan Tinggi. 
1. Dari Dalam 
a. Sarana dan  Prasarana 
Sarana dau prasarana merupakan  faktor penting.  Semua sarana yang 
ada di Perguruan Tinggi yang paling diperhatikan adalah fasilitas­
fasilitas yang ada di Perguruan Tinggi tersebut 
b. Sumber daya Manusia 
Sumber  daya manusia yang ada di Perguruan Tinggi yang masih kurang  
c. Dana 
Dana untuk promosi yang masih kurang. Dengan dana yang minim 
Perguruan Tinggi akan sulit melakukankan ataupun menjalankan 
promosi.  
2. Sedangkan kendala dari luar yang dihadapi antara lain 
a. Kerja sama/koordinasi 
Perguruan Tinggi kurang dalam hal kerja sama antara lembaga­­lembaga 
maupun pengurus­pengurus Perguruan Tinggi kabupaten/kota yang lain. 
b. Kepedulian masyarakat yang masih sangat minim dalam hal untuk 
melanjutkan pendidikan anaknya ke Perguruan Tinggi. 
F. Kerangka Pikir 
Lembaga pendidikan memerlukan strategi promosi yang efektif 
dengan pasar sasaran. Untuk membuat promosi yang efektif haruslah 




tepat. Perancangan strategi promosi yang efektif harus sesuai dengan visi, 
misi, dan tujuan yang jelas dari lembaga pendidikan, serta didukung oleh 
kemampuan dan kualitas SDM komunikator dalam hal ini adalah seluruh 
komponen tim promosi IAIN Palangka Raya yang terlibat dalam merancang 
pesan dan informasi yang akan disampaikan kepada calon mahasiswa baru 
melalui kegiatan promosi. 
Adapun Kerangka pikir dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
 






Institut Agama Islam Negeri Palangka Raya 
Strategi Promosi Yang Digunakan  
Proses Penerimaan Mahasiswa  Proses Seleki  
Meningkatkan Jumlah Mahasiswa 
Bagaimana 
Strategi Promosi 
Yang Digunakan  
Bagaimana 
Dampak Promosi  
Bagaimana 
kendala­kendala 
yang di alami  
 30 
 
      BAB III METOD E PEN ELITAN  
METODE PENELITIAN 
A. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Penelitian ini  mengambil lokasi di kampus Institut Agama Islam 
Negeri (IAIN) Palangka Raya Jalan G. Obos Komplek Islamic Center 
Palangka Raya. Alasan pemilihan tempat penelitian ini karena tersedianya 
kelengkapan data yang dibutuhkan dalam penelitian sehingga sangat 
mempermudah dan sangat membantu kelancaran dalam melakukan penelitian.  
Adapun waktu penelitian ini dilaksanakan selama 6 bulan yang dibagi 
menjadi tiga tahapan, yaitu sebagai berikut: 
­ Tiga bulan pertama adalah tahapan persiapan, penyusunan, dan seminar 
proposal 
­ Dua bulan kedua adalah melaksanakan tahapan penelitian yang meliputi 
penggalian, penyajian dan analisis data 
­ Satu bulan berikutnya adalah tahapan pelaporan hasil penelitian dan 
konsultasi serta sidang munaqasah skripsi. 
B. Jenis Penelitian 
Peneliti menggunakan metode penelitian kualitatif, yaitu prosedur 
penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa kata­kata atau lisan dari 
orang­orang dan perilaku yang diamati.38 Dalam penelitian deskriptif analisis 
hanya sampai pada taraf deskriptif yaitu menganalisis dan menyajikan fakta
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secara sistematik sehingga dapat lebih mudah untuk dapat dipahami dan 
disimpulkan. 
Supaya  sasaran  penelitian  yang  diterapkan  tercapai, maka  dalam 
metode ini perlu adanya langkah­langkah yang sistematis berencana yang 
sesuai  dengan  kaidah  keilmuan.  Sistematis  artinya  penelitian  ini 
dilaksanakan sesuai dengan kerangka tertentu dan yang paling sederhana 
sampai  yang  kompleks  hingga  tujuan  tercapai  secara  efektif  dan  efisien. 
Berencana artinya  penelitian  sudah  diperkirakan  sebelum  pelaksanaan. 
Konsep  ilmiah artinya  mulai  dari  awal  sampai  akhir  kegiatan  penelitian 
selalu  mengikuti  cara­cara  yang  sudah  ditentukan  yakni  yang  berupa 
prinsip­prinsip yang digunakan untuk memperoleh ilmu pengetahuan.39 
C. Penentu subyek dan obyek penelitian 
1. Subyek Penelitain 
Istilah subyek penelitian adalah orang yang merespon atau 
menjawab pertanyaan­pertanyaan peneliti, baik pertanyaan tertulis maupun 
lisan dengan kata lain disebut responden. Untuk memperoleh data, penulis 
menentukan orang­orang yang mengetahui hal­hal yang berhubungan 
dengan penelitian sebagai informasi, yaitu:  
a. Bagian Akademik dan Kemahasswaan Institut Agama Islam Negeri 
Palangka Raya 
b. Dekan di setiap fakultas Institut Agama Islam Negeri Palangka Raya 
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2. Objek penelitian 
Sedangkan  istilah  obyek  penelitian menunjukan pada apa yang 
menjadi titik perhatian suatu penelitian.40 Yang menjadi obyek penelitian 
adalah Strategi Promosi Institut Agama Islam Negeri Palangka Raya. 
Adapun yang menjadi fokus dalam penelitian ini yaitu tentang 
pelaksanaan yang dibatasi pada aspek metode serta pelaksanaan dari team 
promosi Institut Agama Islam Negeri Palangka Raya dalam upaya 
meningkatkan jumlah mahasiswanya. 
D. Teknik Pengumpulan Data 
Untuk  mempermudah  didalam mengumpulkan data dan untuk 
mendapatkan fakta kebenaran yang terjadi dan terdapat pada subyek atau 
obyek. Metode yang digunakan. 
1. Teknik Wawancara 
Wawancara adalah satu cara pengumpulan data pencarian 
informasi dengan cara bertanya langsung kepada responden.41Secara 
umum metode wawancara berstruktur yaitu pewancara menggunakan 
daftar pertanyaan yang sudah dirumuskan dengan jelas. Metode ini, 
Peneliti gunakan untuk memperoleh data tentang strategi promosi. Dalam 
penelitian ini digunakan wawancara terstruktur yang diberikan kepada 
pihak­pihak yang terkait ditujukan kepada staf­staf yang berkaitan dalam 
bidang promosi. 
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2. Teknik Dokumentasi 
Metode  dokumentasi  adalahpenelitian menyelidiki benda­benda 
tertulis seperti buku­buku, majalah, dokumen, peraturan­peraturan, catatan 
harian dan sebagainya.42Metode ini, peneliti gunakan untuk memperoleh 
data tentang letak geografis, sejarah awal mula dari berdiri, visi dan misi, 
tujuan didirikan struktur organisasi. 
3. Teknik Observasi 
Suharsimi Arikunto mengatakan bahwa observasi atau yang 
disebut pula dengan pengamatan meliputi kegiatan pemuatan perhatian 
terhadap suatu objek dengan menggunakan seluruh alat indera.43 Metode 
ini peneliti gunakan untuk pengamatan secara langsung mengenai 
pelaksanaan Strategi Promosi yang dilaksanakan dikampus Institut Agama 
Islam Negeri Palangka Raya. 
E. Pengabsahan Data 
Keabsahan data digunakan untuk menjamin bahwa semua data yang 
telah diamati dan diteliti relevan dengan yang sesungguhnya, agar penelitian 
ini menjadi sempurna. Untuk keabsahan data penulis menggunakan 
Triangulasi yaitu mengadakan perbandingan, antara teori dan hasil di lapangan 
pada sumber data satu dengan yang lain. 
Teknik triangulasi adalah teknik pengabsahan data yang 
memanfaatkan sesuatu yang lain diluar data itu untuk keperluan pengecekan 
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atau sebagai pembanding terhadap data itu. Ada empat (4) yaitu: teknik 
triangulasi dengan sumber, metode, penyidik dan teori.44 
Untuk memperoleh tingkat keabsahan data penelitian menggunakan 
triangulasi yakni mengadakan perbandingan dan pemeriksaan keabsahan data 
yang memanfaatkan sesuatu yang lain di luar data itu untuk pengecekan atau 
sebagai pembanding terhadap data itu. Triangulasi dalam penelitian ini 
meliputi triangulasi teori dan triangulasi sumber. Triangulasi sumber yaitu 
perbandingan atau pengecekan balik derajat kepercayaan suatu informasi yang 
diperoleh melalui waktu dan alat yang berbeda, dengan jalan: 
1. Membandingkan data hasil pengamatan (observasi) dengan data hasil 
wawancara. 
2. Membandingkan apa yang dilakukan informan di depan umum dengan apa 
yang dilakukan secara pribadi. 
3. Membandingkan data hasil wawancara dengan ini dokumen yang 
dihimpun atau berkaitan.45 
F. Teknik Analisis Data 
Berdasarkan  pada  tujuan  penelitian  yang  akan  dicapai,  maka 
dimulai  dengan  menelaah  seluruh  data  yang  sudah  tersedia  dan  berbagai 
sumber  yaitu  pengamatan,  wawancara  dan  dokumentasi  dengan 
mengadakan  reduksi  data  yaitu  data­data  yang  diperoleh  di  lapangan 
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dirangkum dengan memilih hal­hal yang pokok serta disusun secara lebih 
sistematis sehingga mudah dikendalikan.  
Sedang  menurut  Noeng  Muhadjir  analisis  data  merupakan  upaya 
mencari dan menata secara sistematis catatan sosialobservasi. Wawancara dan 
lainnya untuk meningkatkan pemahaman peneliti tentang kasus yang diteliti 
dan menyajikannya sebagai temuan bagi orang lain.46 
Dalam menganalisis data ini, ada beberapa langkah yang peneliti 
lakukan yakni sebagai berikut: 
1. Collection (pengumpulan data) yaitu proses pengambilan dan 
pengumpulan data sebanyak­banyaknya yang behubungan dengan objek 
penelitian. 
2. Data Display atau penyajian data yang dapat dari kancah penelitian yang 
dipaparkan secarailmiah oleh peneliti tanpa menutupi­nutupi kekurangan 
atau kelemahannya. 
3. Data Reduction atau reduksi data ialah data yang diperoleh dari kancah 
penelitian dan setelah dipaparkan apa adanya maka dianggap lemah dan 
kurang valid dihilangkan. 
4. Data Conclution atau penarikan kesimpulan yakni membuat kesimpulan 
dengan melihat kembali pada reduksi data dan disply data sehingga 
kesimpulan yang diambil tidak menyimpang dari data yang dianalisis.47
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hlm. 104. 




     BAB IV HA SIL DAN ANALISIS P ENELITIAN 
PENYAJIAN DAN ANALISIS DATA 
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
1. Sejarah Singkat IAIN Palangka Raya 
Berbicara  tentang IAIN Palangka Raya tidak lepas dari historis 
berdirinya yang dimulai dari Fakultas Tarbiyah IAIN Antasari di Palangka 
Raya kemudian menjadi Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri (STAIN) 
Palangka Raya dan yang sekarang sudah alih status menjadi Institut Agama 
Islam Negeri (IAIN) Palangka Raya. 
Berdirinya Fakultas Tarbiyah Al­Jami’ah Palangka Raya 
dilatarbelakangi antara lain upaya untuk memenuhi kebutuhan tenaga guru 
Agama Islam di Kalimantan Tengah, yang pada tahun 1972 diresmikanlah 
Fakultas Tarbiyah Al­Jami’ah Palangka Raya oleh Rektor IAIN Antasari 
Banjarmasin H. Mastur Jahri, MA. Sejalan dengan pertumbuhan dan 
perkembangan Fakultas Tarbiyah Al­Jami’ah Palangka Raya pada tahun1975 
memperoleh status terdaftar dengan Surat Keputusan Dirjen Binabaga Islam 
Depag RI Nomor: Kep/D. V/218/1975 tanggal 13 Nopember 1975. 
Pada periode 1975­1980 Fakultas Tarbiyah Al­Jami’ah Palangka Raya 
belum mengalami kemajuan yang berarti karena mahasiswa yang dapat 
menyelesaikan program studi sarjana muda hanya 6 orang. Dalam 
perkembangan selanjutnya Fakultas Tarbiyah Al­Jami’ah Palangka Raya 




Agama Islam Swasta (BKS­PTAIS) se­Indonesia pada tahun 1985 dan 
berdasarkan surat BKS­PTAIS Nomor: 008/104/0/BKS­PTAIS/1985 tanggal 
19 Januari 1985 Fakultas Tarbiyah Al­Jami’ah Palangka Raya diterima secara 
resmi menjadi anggota Koperatais IV Surabaya. 
Atas rahmat Allah SWT dan kerjasama Gubernur, DPRD Provinsi, 
Kakanwil Depag Provinsi Kalimantan Tengah, Rektor IAIN Antasari 
Banjarmasin, Kopertais Wilayah IV Surabaya, Pimpinan Yayasan Fakultas 
Tarbiyah Al­Jami’ah Palangka Raya dan para tokoh agama serta tokoh 
masyarakat, pada waktu itu yang menginginkan status fakultas menjadi 
Negeri, maka berdasarkan Surat Keputusan Presiden RI Nomor: 9 Tahun 1987 
dan Keputusan Menteri Agama RI Nomor 20 Tahun 1988, bahwa sejak 9 Juli 
1988 Fakultas Tarbiyah Al­Jami’ah Palangka Raya menjadi Fakultas Tarbiyah 
Negeri yang merupakan Fakultas Tarbiyah di luar induk dan menjadi bagian 
dari IAIN Antasari Banjarmasin. 
Kemudian untuk lebih mengembangkan lembaga pendidikan tinggi 
Islam ini, maka berdasrakan Keputusan Presiden RI Nomor 11 Tahun 1997 
serta Keputusan Menteri Agama RI Nomor 301 Tahun 1997, Fakultas 
Tarbiyah IAIN Antasari Palangka Raya berubah menjadi Sekolah Tinggi 
Agama Islam Negeri Palangka Raya yang berdiri sendiri. Dengan demikian 
beberapa keuntungan telah diperoleh, antara lain: manajemen bersifat mandiri, 
berpeluang membuka/ mengembangkan program studi/jurusan baru yang 
bervariasi sesuai tuntutan perkembangan, bahkan tidak menutup kemungkinan 




Selanjutnya untuk lebih meningkatkan lagi Perguruan Tinggi Islam 
yang berada di Kalimantan Tengah, maka berdasarkan Peraturan Presiden RI 
No. 144 Tahun 2014 tentang perubahan IAIN  Palangka Raya menjadi IAIN 
Palangka Raya, Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri Palangka Raya beralih 
status menjadi Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Palangka Raya. Dengan 
demikian IAIN Palangka Raya sekarang bisa membuka/mengembangkan 
fakultas, jurusan serta program studi yang bervariasi sesuai tuntutan 
perkembangan. 
Sejak penegeriannya tahun 1988, kini IAIN Palangka Raya memiliki 4 
fakultas dan 20 program studi, yaitu: Pendidikan Agama Islam (S1); 
manajemen pendidikan islam (S1); Pendidikan guru madrasah ibtidaiyah (S1); 
Pendidikan anak usia dini (S1); Pendidikan bahasa inggris (S1);  Pendidikan 
bahasa arab (S1); tadris biologi (S1); tadris fisika (S1); al­ahwal al­
syakhshiyah (S1); hukum ekonomi syariah (S1); hukum tata negara (S1); 
ekonomi syariah (S1); perbankan syariah (S1); akuntansi syariah (S1); 
manajemen zakat dan wakaf (S1); komunikasi penyiaran islam (S1); ilmu al­
qur’an dan tafsir (S1); bahasa dan sastra arab (S1); sejarah peradaban islam 
(S1); bimbingan penyuluhan islam (S1). 
Kejadian penting yang dialami  IAIN Palangka Raya dan dapat 
dijadikan sebagai tonggak sejarah (Milestone) perkembangan IAIN Palangka 






Tabel 2  
Kejadian Penting Yang Dialami IAIN Palangka Raya 
TAHUN PERISTIWA DASAR PERATURAN 
1972 
Didirikan Fakultas Tarbiyah Al­
Jami’ah 
Diresmikan oleh Rektor IAIN Antasari 
Banjarmasin H. Mastur Jahri, MA. 
1975 
Memperoleh status terdaftar 
surat keputusan Dirjen Binbaga Islam 
Depag RI Nomor : Kep/D.V218/1975 
tanggal 10 Desember 1975. 
1975­1980 
Fakultas Tarbiyah Al­Jami’ah 
Palangka Raya merupakan periode 
perintisan. 
Program yang dilaksanakan adalah program 
sarjana muda dengan gelar BA (Bachelor of 
Arts). 
1985 
Fakultas Tarbiyah A1­Jami’ah 
Palangka Raya bergabung dalam 
Badan Kerja Sama Perguruan 
Tinggi Agama Islam Swasta (BKS­
PTAIS) 
Surat BKS­PTAIS dengan Nomor : 
U08/1040/I3KS­PT.AIS/1985 tertanggal 19 
Januari 1985. 
1985 
Fakultas Tarbiyah Al­Jami’ah 
Palangka Raya diterima secara 




Sejak 9 Juli 1988 Fakultas Tarbiyah 
A1­Jami’ah Palangka Raya menjadi 
Fakultas Tarbiyah Negeri yang 
Surat Keputusan Presiden RI Nomor : 9 





Sumber: Website Resmi IAIN Palangka Raya  
2. Periode kepemimpinan di IAIN Palangka Raya 
Sejak berdiri sampai dengan tahun 2017 telah terjadi pergantian 
pimpinan sesuai dengan periode yang telah ditetapkan. Periode dan 
pimpinan­pimpinan dimaksud adalah sebagai berikut: 
  
merupakan Fakultas Tarbiyah di 
luar induk dan menjadi bagian dari 
IAIN Antasari Banjarmasin. 
  
1997 
Fakultas Tarbiyah IAIN Antasari 
Palangka Raya berubah status 
menjadi Sekolah Tinggi Agama 
Islam Negeri (IAIN ) Palangka 
Raya. 
Keputusan Presiden RI Nomor 11 tahun 
1997 tentang  pendirian sekolah tinggi 
agama Islam negeri (IAIN ) Palangka Raya 
serta Keputusan Menteri Agama RI Nomor 
301 tahun 1997. 
2014 
STAIN  Palangka Raya ditetapkan 
menjadi IAIN Palangka Raya 
Peraturan Presiden RI No. 144 Tahun 2014 
tentang perubahan STAIN  Palangka Raya 
menjadi IAIN Palangka Raya 
2023 
IAIN Palangka Raya ditetapkan 
menjadi UIN Palangka Raya 




Tabel 3  
Periode Kepemimpinan di IAIN Palangka Raya 
No Tahun Nama Pimpinan Jabatan 
1 1972 ­ 1977 H.M. Imran Yusuf Pjs. Dekan 
2 1977 ­ 1984 Drs. Soeparman  Pjs. Dekan 
3 1984 – 1988 Drs. M. Husein Dekan 
4 1988 – 1997 Drs. H. Syamsir S,MS Dekan 
5 Juni – Nop 1997 Drs. H. Syamsir S,MS Pjs. Ketua 
6 Nop 1997 – Juli 2000 Drs. M. Mardjudi, SH Pjs. Ketua 
7 2000 ­ 2004 Drs. H. Ahmad Syar’i, M.Pd Ketua 
8 2004 – 2008 Drs. H. Ahmad Syar’i, M.Pd Ketua 
9 2008 ­ 2012 Dr. H. Khairil Anwar, M.Ag Ketua 
10 2012 – 2014 Dr. Ibnu Elmi A.S. Pelu, S.H, 
M.H 
Ketua 
11 2014 ­ sekarang Dr. Ibnu Elmi A.S. Pelu, S.H, 
M.H 
Rektor 
Sumber: Buku Profil STAIN Palangka Raya Tahun 2010 kemudian di sesuaikan 
dengan keadaan sekarang 
3. Visi dan Misi IAIN Palangka Raya 
a.Visi  
“Tahun 2023 Menjadi Universitas Islam Negeri Terdepan, 
Unggul, Terpercaya dan Berkarakter” 
Tahun 2023 adalah tahun target terukur pencapaian Visi IAIN 
Palangka Raya bertransformasi menjadi Universitas Islam  Negeri 
Palangka Raya. Tahun 2023 sebagai target batas perubahan status, 
perbaikan dan peningkatan mutu proses dan output yang realistis 
melalui perbaikan disemua lini kelembagaan. Makna terdepan, unggul, 
terpercaya dan berkarakter dipahami sebagai berikut: 
Terdepan,mengandung harapan agar IAIN Palangka Raya selalu 
terdepan dalam transformasi keilmuan melalui pendekatan teknologi 




tetap menggali nilai­nilai kearifan lokal dalam menjawab tantangan 
zaman serta perkembangan teknologi yang semakin cepat. 
Unggul, mencerminkan sistem pengelolaan dan tata pamong 
yang bermutu dan diakui oleh lembaga eksternal bereputasi (BAN­PT,  
ISO  9001:2015,  AUN­QA). Selain  itu  dapat dimaknai  unggul  secara  
spiritual,  intelektual  dan  sosial  dan diperhitungan oleh masyarakat 
serta komunitas akademik. 
Terpercaya, mengandung makna bahwa IAIN Palangka Raya 
dapat bersinergi dan menjalin kerjasama dengan lembaga didalam dan 
luar negeri dengan baik. 
Berkarakter, memiliki arti bahwa IAIN Palangka Raya 
berkomitmen untuk terus menggali, mengaplikasikan  dan  menjunjung  
tinggi  nilai­nilai akhlakul  karimah seluruh civitas akademika dan 
masyarakat berdasarkan Al­Qur’an dan Al­Hadits 
b. Misi  
1. Menyelenggarakan pendidikan berkelanjutan, dan pelayanan 
administrasi yang bermutu berdasarkan standar akreditasi nasional 
dan internasional; 
2. Meningkatkan mutu penelitian dan pengabdian bagi kepentingan 
akademisi dan sosial kemasyarakatan; 
3. Memberdayakan dosen,  karyawan  dan  mahasiswa  untuk  





4. Membangun komunikasi dankerjasama lintas sektoral, lokal, 
regional, nasional, dan internasional. 
c. Makna Visi  
Visi merupakan cita­cita masa depan yang diinginkan oleh suatu 
organisasi. Visi IAIN Palangka Raya dikembangkan berdasarkan 
beberapa pilar. 
Pilar pertama, Terdepan, dengan kerja terukur harus membawa 
transformasi nilai­nilai Qur’an dan Sunnah dalam tiga aspek utama 
pendidikan yakni dan profesionalitas pada sektor kelembagaan. Pilar 
pertama mengandung nilai filosofis yang merefleksikan “standar mutu 
input, proses dan out put. 
Pilar kedua adalah keunggulan aspek spiritual, intelektual dan 
sosial yang mengandung makna filosofis merefleksikan standar mutu 
proses dan standar mutu output sebagai kata kuncinya. Keunggulan ini 
terukur dari hasil riset, layanan akademik, profesionalitas sikap yang 
diperhitungkan masyarakat dan komunitas akademik. 
Pilar ketiga, Terpercaya, IAIN Palangka Raya harus dapat 
berkembang baik bersinergi/menjalin kerjasama dengan stakeholders, 
mengandung makna filosifis yang merefleksikan standar mutu 
kelembagaan legal­formal dalam bentuk prestasi pengakuan baik dari 





Pilar keempat, Berkarakter, IAIN Palangka Raya berkomitmen 
untuk menggali, mengaplikasikan dan menjunjung tinggi nilai­nilai 
ahlakul karimah seluruh sivitas akademika dan masyarakat berdasarkan 
Al Qur’an dan Al­Hadis. 
Pilar kelima ini mengandung makna religi filosifis yang 
merefleksikan terwujudnya suasana kampus dan masyarakat madani 
yang penuh dengan keteladanan, kedamaian dan kemandirian 
(enterpreneurship) dengan perpaduan pola pendidikan Tinggi dan 
Ma’had al­Jami’ah. 
4. Nilai Dasar IAIN Palangka Raya 
Nilai Dasar IAIN adalah Kemanfaatan. Sebaik­baik manusia 
adalah yang memberikan manfaat kebaikan kepada mahluk yang lain. 
Keterpaduan nilai manfaat sebagai bentuk pengabdian kepada Allah SWT 
(Ibadah) dan nilai keunggulan (excellence) menjadi  landasan utama dalam 
membangun visi dan misi. 
a. Makna nilai dasar iain palangka raya 
Nilai­nilai Dasar IAIN adalah Kemanfaatan. Keterpaduan nilai 
manfaat sebagai bentuk ibadah kepada Allah SWT dan nilai keunggulan 
(excellence). 
Manusia yang membawa manfaat kebaikan adalah muara proses 
pendidikan karakter berdimensi vertikal para Allah dan interaksi 
horizontal dengan makhluk Allah lainnya. Keduanya adalah bentuk 




(alfadlilah), yaitu: ikhlas, taqwa, jujur, adil, kerjasama, toleransi, arif, 
amanah dan tanggung jawab. 
Keunggulan ditunjukkan dengan sifat­sifat utama (alfadlilah), 
yaitu: cerdas, disiplin, proaktif, terbuka, kreatif, mandiri, efektif, 
efisien, dan integratif. Dengan dimilikinya sifat­sifat utama tersebut, 
maka kehadiran IAIN akan mendatangkan kemaslahatan bagi alam 
semesta; yaitu memberikan manfaat dan menjauhkan kemudharatan. 
Memperhatikan nilai­nilai dasar tersebut, IAIN memiliki 
komitmen untuk menghasilkan manusia yang berkualitas (Ulil Albab), 
yaitu manusia yang berilmu amaliyah, beramal ilmiah serta berakhlakul 
karimah. Dengan kriteria ini diharapkan warga IAIN Palangka Raya 
mampu melaksanakan fungsinya sebagai khalifatullah fil-‘ardl dan 
mampu bersaing dalam kehidupan yang mensyaratkan perlunya modal 
spiritual, intelektual, emosional, dan fisik yang prima dalam 
menghadapi perkembangan ilmu pengetahuan, teknologi, budaya, dan 
seni serta dinamika masyarakat yang terus berkembang dana berubah. 
Komitmen ini diwujudkan melalui kegiatan kurikuler, ko­
kurikuler dan non­kurikuler. IAIN juga berkomitmen untuk 
merealisasikan nilai pengabdian kepada masyarakat melalui perilaku 




5. Struktur Organisasi IAIN Palangka Raya 
Organisasi Institut terdiri dari organ pengelola, organ 
pertimbangan, dan organ pengawasan. Organ tersebut berada dibawah 
unsur­unsur berikut: 
a. Unsur Penanggung  Jawab  Institut  (Menteri Agama) 
b. Unsur Pembina  Institut 
1. Fungsional (Menteri Agama  cq.  Direktur  Jenderal Pendidikan 
Tinggi lslam) 
2. Bidang llmu  Umum  (Menteri  Pendidikan  Nasional  cq.  Direktur 
Jenderal Pendidikan  Tinggi) 
a) Bidang Pengelolaan  Keuangan  (Menteri  Keuangan) 
Organ pengelola: 
1. Pimpinan Institut (Rektor dan Wakil Rektor) 
2. Fakultas/Pascasarjana 
b) Biro Administrasi Umum, Akademik dan Kemahasiswaan 
Lembaga:  
1. Lembaga Penjaminan Mutu (LPM) 
2. Lembaga Penelitian dan Pengabdian Masyarakat (LP2M) 
Unit Pelaksana Teknis (UPT): 
1) UPT Perpustakaan 
2) UPT Pengembangan Bahasa 
3) UPT Mahad Al Jami’ah 
c. Unsur Pertimbangan (Senat Instiut) 




Adapun bagan struktur organisasi Institut Agama Islam Negeri 








6. Perkembangan Mahasiswa 
Data dari Bagian Akademik dan Kemahasiswaan IAIN Palangka 
Raya jumlah rekapitulasi penerimaan mahasiswa baru berdasarkan 
masing­masing fakultas selama lima tahun terakhir, yaitu mulai tahun 
akademik 2013/2014 sampai dengan tahun 2017/2018 adalah sebagai 
berikut: 
Tabel 4  
Rekapituliasi Penerimaan Mahasiswa Baru 
No Fakultas 
Tahun 
2013 2014 2015 2016 2017 
1 FTIK 259 309 205 263 389 
2 FSYA 35 42 37 57 122 
3 FEBI 77 103 118 182 313 
4 FUAD 20 12 47 47 106 
Jumlah 391 466 407 549 957 
 Sumber: Bagian Akademik dan Kemahasiswaan IAIN Palangka Raya 
B. Penyajian Data 
Pada  penyajian  data  hasil  penelitian  ini  penulis  terlebih  dahulu 
memaparkan pelaksanaan penelitian yang diawali  dengan penyampaian surat 
izin  penelitian  dari  Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut  Agama  
Islam  Negeri  (IAIN)  Palangka  Raya  ke bagian umum rektorat Institut  
Agama  Islam  Negeri  (IAIN)  Palangka  Raya.  Setelah  mendapatkan  izin  
untuk mengadakan  penelitian,  penulis  menemui  subjek­subjek  penelitian  
yaitu masing­masing  Dekan Faklutas serta tim promosi yang ada di dalamnya 
untuk  menanyakan  perihal  yang  berkaitan  dengan  strategi promosi IAIN 




Berikut adalah hasil wawancara yang penulis peroleh setelah 
melakukan wawancara dengan subjek­subjek penelitian di Kampus IAIN 
Palangka Raya: 
a. Fakultas Syariah IAIN Palangka Raya 
Subjek pertama adalah Dekan III Fakultas Syariah IAIN 
Palangka Raya. Adapun wawancara yang dilakukan penulis dengan 
Dekan III Fakultas Syariah mengenai strategi promosi IAIN Palangka 
Raya dalam meningkatkan jumlah mahasiswanya serta kendala apa saja 
yang dialami saat promosi dilakuakan adalah sebagai berikut: 
“Ada beberapa model strategi yaitu ada face to face atau langsung 
ke lokasi sebelum penerimaan mahasiswa baru baik formal atau 
tidak formal. Yang formal itu secara sengaja sedangkan yang tidak 
formal yaitu bukan dalam kesempatan sosialisasi semisal kami 
dapat undangan ke suatu daerah dan secara tidak langsung  
memperkenalkan fakultas syariah IAIN Palangka Raya memiliki 
beberapa prodi dan yang lainnya dengan cara ngobrol santai.”48 
Berdasarkan perkataan dari tim promosi fakultas syariah 
melakukan promosi dengan cara  face to face atau bertemu langsung 
dengan calon mahasiswa baik itu secara formal maupun tidak. Beliau 
menerangkan yang secara tidak formal dengan cara memperkenalkan 
Fakultas Syariah saat bertemu orang atau temen dekat di suatu daerah. 
Strategi ini masuk ke dalam komponen bauran promosi yaitu mengenai 
menyebarkan informasi dari mulut ke mulut (word fo mouth). 
Kemudian beliau melanjutkan menerangkan strategi promosi yang lain. 
                                                 




“Sedangkan yang langsung itu datang secara sengaja sosialisasi ke 
sekolah­sekolah dengan membawa perangkat seperti brosur, 
gantungan kunci, bulpoin, kalender. Kami juga membuat semacam 
tas godie bag yang bisa di bawa kemana­mana dan secara tidak 
langsung orang melihat dan tahu bahwa di Palangka Raya 
mempunyai Perguruan Tinggi Agama Islam khususnya Fakultas 
Syariah.”49 
Berdasarkan penjelasan di atas dapat diketahui bahwa Fakultas 
Syariah melakukan pembuatan brosur, gantungan kunci, bulpoin, 
kalender, dan juga pembuatan tas yang bisa di bawa ke mana­mana. 
Strategi promosi ini masuk ke dalam komponen bauran promosi yang 
membahas mengenai periklanan (advertising). Kemudian periklanan 
seperti brosur, gantungan kunci, bulpoin, kalender dan juga tas tersebut 
di bawa pada saat sosialisasi ke sekolah­sekolah. Kegiatan sosialisasi ke 
berbagai sekolah­sekolah ini termasuk kedalam komponen bauran 
promosi yang dinamakan penjualan perseorangan atau yang di sebut 
personal selling. Adapun beliau menjelaskan lagi tentang strategi 
promosi yang lain yaitu:    
“Kemudian kita juga membuat semacam dokumenter film pendek 
yang di upoload ke media sosial seperti youtube dengan cara 
mengadakan lomba ke mahasiswa yang durasinya kurang lebih 5 
menit yang mana video terplih akan di tampilkan saat sosialisai dan 
juga di upload ke berbagai media sosial seperti youtube.”50 
Berdasrkan keterangan di atas dapat diketahui bahwa Fakultas 
Syariah juga melakukan promosi di media yang berupa video 
dokumenter yang selanjutnya di bagikan ke media sosial. Kegiatan 
                                                 
49Wawancara dengan Dekan Fakultas Syariah tanggal 29 Agustus 2017 pukul 14:30 WIB.  




tersebut masuk ke dalam bagian pemasran langsung (direct marketing) 
dalam komponen bauran promosi. Selanjutnya peneliti menanyakan 
tentang kendala yang dialami saat melaksanakan kegiatan promosi. 
Berikut penjelasan Dekan Fakultas Syariah: 
 “Kendala yang paling serius tidak ada tetapi semisal saja  faktor 
kendala dari dana sebenarnya anggaran untuk promosi itu harus 
besar karena promosi apabila itu berhasil akan berdampak pada 
meningkatnya jumlah mahasiswa. Kendala yang lain yaitu 
jangkauan wilayah­wilayah yang pelosok yang memerlukan tenaga 
dan dana yang cukup lumayan. Kendala media sosial juga 
terhalang dengan jaringan tidak semua wilayah mempunyai akses 
jaringan internet yang bagus untuk mengakses informasi yang ada 
di media sosial. Selanjutnya kendala belum bisa menampilkan 
iklan di media televisi karena biaya yang cukup mahal.”51 
Berdasarkan keterangan diatas kendala­kendala yang dialami 
tim promosi Fakultas Syariah di IAIN Palangka Raya di antaranya 
adalah masalah dana promosi yang tergolong pas­pasan yang diperoleh 
dari pihak pusat IAIN Palangka Raya. Kendala yang selanjutnya 
mengenai jangkauan wilayah­wilayah pelosok untuk bersosialisasi ke 
tempat tersebut dan juga kendala di bidang media sosial yang tidak 
dapat di akses di wilayah yang tidak memiliki jaringan internet. 
b. Fakultas Tarbiyah dan Ilmu Keguruan 
Subjek kedua adalah Dekan Fakultas Tarbiyah dan Ilmu 
Keguruan (FTIK) IAIN Palangka Raya. Adapun wawancara yang 
dilakukan penulis dengan Dekan Fakultas Tarbiyah dan Ilmu Keguruan 
                                                 





mengenai strategi promosi IAIN Palangka Raya dalam meningkatkan 
jumlah mahasiswanya serta kendala apa saja yang dialami saat promosi 
dilakuakan adalah sebagai berikut: 
“FTIK IAIN P.Raya Setiap tahun melakukan sosialisasi atau 
promosi penerimaan mahasiswa baru yang pertama disiapkan 
bahan cetakan berupa bosur fakultas dan brosur program studi. 
Yang kedua menyiapkan kalender tahunan FTIK IAIN P.Raya. 
yang ketiga juga kami menyiapkan tas yang berbahan kertas tahan 
air, itu merupakan bahan cetakan.”52 
Berdasarkan penjelasan di atas dapat diketahui bahwa Fakultas 
Tarbiyah dan Ilmu Keguruan menyiapkan pembuatan  cetakan berupa 
brosur, kalender tahunan, dan juga pembuatan tas yang berbahan kertas 
tahan air. Strategi promosi ini masuk ke dalam komponen bauran 
promosi yang membahas mengenai periklanan (advertising). Kemudian 
beliau menjelaskan lagi tentang promosi yang lain yaitu:  
Kemudian tetntang penjadwalan ke sekolah biasanya bersinergi 
bersama panitia Institut, kami ikut dalam rombongan panitia 
promosi institut ke sekolah­sekolah. Kalau tahun kemaren sama 
ada yang dipusatkan di suatu tempat misal di buntok dan semua 
fakultas ikut pertemuan bersama guru dan siswa. Kemudian lanjut 
ke sekolah­sekolah sesuai bidang dan program studinya.”53 
Berdasarkan penjelasan di atas dapat diketahui bahwa Fakultas 
Tarbiyah dan Ilmu Keguruan melakukan kegiatan kunjungan ke 
sekolah­sekolah untuk melakukan promosi. Strategi promosi ini masuk 
ke dalam komponen bauran promosi yang membahas tentang 
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pemasaran langsung (personal selling). Kemudian beliau menjelaskan 
lagi tentang promosi yang lain yaitu: 
“Hampir di semua wilayah di kalimantan tengah baik yang di kota 
Palangka Raya maupun daerah lain kami datangi, kemudian kami 
juga membuat kerja sama dengan kepala sekolah­kepala sekolah 
dalam rangka untuk sekolah itu mempunyai kewenangan untuk 
menyampaikan sendiri kepada siswanya tentang program studi 
yang ada di FTIK IAIN Palangka Raya.”54 
Berdasarkan penjelasan di atas dapat diketahui bahwa Fakultas 
Tarbiyah dan Ilmu Keguruan juga melakukan kerjasama di sekolah­
sekolah untuk memudahkan kegiatan promosi. Strategi promosi ini 
masuk ke dalam komponen bauran promosi yang membahas tentang 
hubungan masyarakat (public relation). Kemudian beliau juga ada 
mengatakan tentang peran alumni, adapun penjelasannya yaitu: 
“Kami menampilkan alumni yang ada di sekolah itu pada saat 
sosialisasi. Alumni­alumni tersebut sudah menjadi tenaga pengajar 
di sekolah tersebut. Sehingga ketika menjelaskan tentang output 
dari FTIK IAIN Palangka Raya kita menunjuk beliau­beliau tadi 
menyampaikan pengalamannya selama selama menjadi mahasiswa 
di FTIK IAIN Palangka Raya.”55 
Menurut penjelasan diatas peran alumni yang dijadikan contoh 
untuk calon mahasiswa yang akan masuk ke kampus IAIN Palangka 
Raya. Strategi promosi tersebut termasuk ke komponen bauran promosi 
mengenai menyebarluaskan informasi dari mulut ke mulut (word of 
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mouth). kemudian peneliti bertanya lagi selain promosi yang sudah 
dijelaskan apakah terdapat promosi yang lain. Beliau mengungkapkan: 
“Selain itu Kami juga menampilkan ucapan berbuka puasa di bulan 
Ramadhan dan menjelang lebaran yang ditampilkan oleh para 
dosen dan mahasiswa FTIK IAIN Palangka Raya yang bekerja 
sama dengan TVRI Kalteng.”56 
Menurut penjelasan diatas FTIK IAIN Palangka Raya 
berkerjasama dengan TVRI Kalteng membuat penayangan berupa 
ucapan saat bulan Ramadhan dan menjelang  hari raya Idul Fitri. 
Penayangan tersebut akan dapat dilihat oleh masyarakat lokal 
khususnya di Kalimantan Tengah. Strategi promosi tersebut termasuk 
ke komponen bauran promosi mengenai pemasaran langsung (direct 
marketing). Kemudian peneliti menanyakan tentang faktor kendala 
yang dialami selama kegiatan promosi berlangsung. Beliau 
mengungkapkan: 
“Faktor kendala yang kita alami adalah sering terlambat dalam hal 
sosialisasi, misalnya terlambat dengan perguruan tinggi lain yang 
sudah melakukan sosialisasi dan menyebar brosur ke sekolah yang 
kami tuju. Dari sisi dana kami menalangi dulu untuk mencetak 
brosur dan yang lain supaya mengatasi keterlambatan dalam hal 
sosialisasi. Kendala sanjutnya dalam hal sosialisai bersama setiap 
fakultas ke daerah dan di  lanjutkan masing­masing fakultas sesuai 
dengan program studinya. Kurangnya singkronisasi diantara 
fakultas yang biasanya ada tumpang tindih di satu sekolah seoalah 
terlihat bersaing padahal masih sama satu Perguruan Tinggi. 
Kendala yang lain adalah tidak terjamahnya sosialisai di daerah  
khususnya di kecamatan­kecamatan terkait dengan program studi 
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umum yang cenderung biasanya di Sekolah Menegah Atas (SMA) 
umum tersebut kebanyakan terdapat di kecamatan­kecamatan.”57 
 
Berdasarkan keterangan diatas Kendala­kendala FTIK IAIN 
Palangka Raya yang dalami saat melaksanakan kegiatan promosi adalah 
sering terlambat dalam hal kunjungan atau sosialisasi ke sekolah­
sekolah. Kemudian kendala kurangnya singkronisasi dengan fakultas 
lain saat melakukan sosialisasi yang akibatnya terjadi tumpang tindih di 
satu sekolah. Kendala yang lain yaitu tentang tidak terjamahnya 
sosialisasi ke sekolah­sekolah umum yang terdapat di kecamatan­
kecamatan. Faktor dana untuk alokasi promosi FTIK IAIN Palangka 
Raya menggunakan dana bersifat pribadi terlebih dahulu  untuk 
mengatasi kendala sering terlambat dalam hal kunjungan atau 
sosialisasi ke sekolah­sekolah. 
c. Fakultas Ushuludin Adab dan Dakwah 
Subjek ketiga adalah Dekan III Fakultas Ushuludin Adab dan 
Dakwah (FUAD) IAIN Palangka Raya. Adapun wawancara yang 
dilakukan penulis dengan Dekan Fakultas Ushuludin Adab dan Dakwah 
(FUAD) mengenai strategi promosi IAIN Palangka Raya dalam 
meningkatkan jumlah mahasiswanya serta kendala apa saja yang 
dialami saat promosi dilakuakan adalah sebagai berikut: 
“FUAD IAIN Palangka Raya menggunakan strategi promosi yang 
mana mahasiswa yang aktif kuliah ditugasi untuk mengajak adik­
adik tingkat nya di sekolahnya dulu. Contohnya saja mahasiswa 
yang berasal dari sukamara yang mendapatkan beasiswa prestasi 
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dan bidik misi mereka di tugaskan untuk menyampaikan seputar 
pengalaman kuliah dan mengajak adik­adik tingkatnya untuk 
kuliah di FUAD IAIN Palangka Raya saat ikut serta bersosialisasi 
ke sekolah­sekolah.”58 
Menurut penjelasan diatas FUAD IAIN Palangka Raya 
menggunakan strategi promosi melibatkan mahasiswa aktif dan 
berprestasi untuk menyampaikan pengalaman di perkuliahan. Strategi 
tersebut masuk ke dalam komponen bauran promosi dalam hal 
menyampaikan informasi dari mulut ke mulut (word of mouth). 
Kemudian penjelasan strategi lain yang diungkapkan oleh Dekan 
FUAD IAIN Palangka Raya mengatakan:  
“Dalam melaksanakan sosialisasi juga kita membagikan brosur­
brosur Fakultas serta menyampaikan program beasiswa dan 
menjelaskan syarat­syarat apa saja yang harus dipenuhi.”59 
Berdasarkan keterangan diatas dapat diketahui bahwa FUAD 
IAIN Palangka Raya melakukan sosialisasi yang sudah umum 
dilakukan oleh fakultas lain. Kegiatan sosialisasi tersebut masuk ke 
dalam komponen bauran promosi mengenai penjualan perseorangan 
(personal selling). FUAD IAIN Palangka Raya juga membagikan 
brosur mengenai fakultas untuk nantinya dibagikan saat sosialisasi. 
Melakukan pembuatan brosur itu termasuk ke dalam komponen bauran 
promosi tentang periklanan (advertising). Selanjutnya penulis 
menanyakan adakah lagi strategi promosi lain yang dilakukan untuk 
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meningkatkan jumlah mahasiswa khususnya di FUAD. Beliau 
mengatakan: 
“Kita juga bekerjasama dengan kepala sekolah untuk 
menyampaikan inofrmasi pendaftaran penerimaan mahasiswa baru 
ke siswanya. Kita juga melakukan kerjasama dengan pondok 
pesantren untuk menyampaikan pendaftaran penerimaan 
mahasiswa baru ke santri­santrinya ini yang lebih banyak 
dikarenkan sesuai dengan bidangnya dan terkait dengan program 
studi.”60  
Beliau mengungkapkan bahwasannya FUAD melakukan 
kerjasama terkait dengan penerimaan mahasiswa baru ke sekolah­
sekolah dan juga ke pondok pesantren. Mengenai kegiatan kerjasama 
yang dilakukan FUAD tersebut, termasuk ke dalam bauran promosi 
hubungan masyarakat (public relation). Kemudian ada lagi kegiatan 
promosi yang dilakukan untuk meningkatkan jumlah mahasiswa. Dekan 
FUAD mengatakan: 
“IAIN Palangka Raya dan seluruh fakultas mengadakan kegiatan 
yang mengundang seluruh siswa MA/SMA/SMK yang terutama 
adalah kelas XII yang ada di daerah tersebut dalam rangka 
penguatan untuk melanjutkan sekolah ke perguruan tinggi yang 
berupa motivasi dan sekaligus melakukan promosi IAIN Palangka 
Raya. Dimana kegiatan tersebut sudah di lakukan di beberapa 
daerah di Kalimantan Tengah seperti di Murung Raya kemudian di 
Sampit dan di Kota Palangka Raya.”61 
Berdasarkan penjelasan diatas dapat diketahui IAIN Palangka 
Raya dan seluruh fakultas mengadakan kegiatan berupa motivasi yang 
bertujuan untuk penguatan melanjutkan sekolah ke perguruan tinggi di 
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sebagian wilayah di Kalimantan Tengah. Hal ini termasuk kedalam 
komponen bauran promosi mengenai hubungan masyarakat (public 
relation) yang di gabungkan dengan membuat sebuah kegiatan seminar 
motivasi. Selanjutnya peneliti bertanya tentang faktor kendala yang 
dialami selama kegiatan. Beliau mengatakan, demikian: 
“Faktor­faktor kendala yang dialami di saat promosi adalah yang 
pertama dana yang pas­pasan, yang kedua kemampuan tekhnologi 
yang kurang canggih di wilayah­wilayah kampung yang tidak bisa 
mendatar melalui internet dan kurangnya inoformasi tentang 
penerimaan mahasiswa baru padahal minat siswa untuk 
melanjutkan sangat tinggi. Padahal disetiap wilayah kampung 
sudah ada salah satu orang yang dilatih untuk cara mengajarkan ke 
siswanya terkait pendaftaran, sayangnya ada yang lupa sampai 
kembali ke kampungnya.”62  
Berdasrakan penjelasan di atas faktor­faktor kendala yang 
dialami FUAD IAIN Palangka Raya diantaranya adalah masalah dana 
yang terbilang pas­pasan , kemudian masalah kurangnya pengetahuan 
tekhnologi yang di alami oleh calon mahasiswa terutama yang berada di 
wilayah yang memang belum mengerti dan paham tentang sistem 
pendataran melalui internet dan juga cara mengajukan beasiswa bidik 
misi. 
d. Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 
Subjek keempat adalah Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Islam (FEBI) IAIN Palangka Raya. Adapun wawancara yang dilakukan 
penulis dengan Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) 
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mengenai strategi promosi IAIN Palangka Raya dalam meningkatkan 
jumlah mahasiswanya, beliau mengatakan: 
“Saya bersama tim promosi FEBI telah melakukan promosi 
melalui  brosur yang kita pasang dan sebar ditempat­tempat 
seperti sekolah, mesjid dan tempat keramaian lainnya. Selain itu 
kami juga melakukan periklanan via online yaitu di berbagai 
media sosial seperti whatsapp, facebook, twitter, line, instagram 
dan youtube. Selain itu melakukan di situs­situs berita online 
seperti: prokol.com, kaltengpos.com dan borneonews.com untuk 
mengenalkan FEBI ke masyarakat luas.”63 
Berdasarkan keterangan di atas FEBI melakukan promosi 
berupa penyebaran brosur ke sekolah, masjid dan tempat keramaian 
lainnya. Dan juga melakukan ke media elektronik yaitu viral online di 
berbagai media seperti: whatsapp, facebook, twitter, line, instagram dan 
youtube. Dan juga menyebarkan informasi di situs­situs berita online. 
Kegiatan ini termasuk kedalam bauran promosi di bidang periklanan 
(advertising) dengan menggunakan media cetak dan media elektronik 
yang berupa internet. Kemudian peneliti menanyakan tentang kegiatan 
sosialisasi yang sudah dilakukan FEBI. Beliau mengatakan: 
“Untuk kegiatan sosialisasi baiasanya kami berkunjung ke dinas 
pendidikan, kemudian melakukan sosialisasi ke sekolah­sekolah 
dan ke pondok pesantren khusunya untuk siswa kelas XII karena 
kami beralasan kalau mereka akan segera lulus dan pasti mencari 
kampus untuk melanjutkan kuliah. Dan tidak lupa juga 
membagikan brosur kepada pihak sekolah dan siswa agar mereka 
mendapatkan informasi lebih tentang FEBI.”64 
Menurut ungkapan Dekan FEBI mengenai sosialisai, mereka 
melakukan kunjungan ke dinas pendidikan yang dilanjutkan melakukan 
                                                 
63Wawancara dengan Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam tanggal  Oktober 2017 
pukul: 13:00 WIB. 
64Wawancara dengan Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam tanggal  Oktober 2017 




sosialisasi ke berbagai sekolah­sekolah dan pondok pesantren. Hal ini 
termasuk kedalam komponen bauran promosi mengenai penjulan 
perseorangan (personal selling). Selanjutnya peneliti menyakan 
kegiatan lain yang dilakukan oleh FEBI dalam kegiatan promosi. Beliau 
mengatakan: 
“saya bersama tim promosi FEBI melaksanakan kegiatan yang 
berupa training motivasi ke berbagai wilayah seperti Buntok, 
Sampit dan Kota Palangka Raya. Selain itu kami juga mengadakan 
forum diskusi untuk kepala sekolah dalam bentuk Forum Grub 
Diskusi (FGD) yang mana membahas mekanisme pendaftaran 
mahasiswa baru di IAIN Palangka Raya dengan harapan kepala 
sekolah dapat memahami serta dapat mengarahkan kepada 
siswanya. Mengadakan lomba­lomba bisnis melibatkan siswa 
SMA/MA sederajat. Mengadakan seminar tentang Ekonomi 
Syariah dan Gerakan Ekonomi Syariah yang juga melibatkan siswa 
SMA/MA sederajat.”65  
Menurut penjelasan diatas kegiatan lain yang dilakukan FEBI 
untuk menarik calon mahasiswa diantaranya melaksanakan training 
motivasi kemudian mengadakan forum diskusi bersama kepala sekolah, 
mengadakan lomba­lomba bisnis dan mengadakan seminar yang 
melibatkan siswa SMA/MA sederajat. Hal ini termasuk kedalam 
komponen bauran promosi mengenai hubungan masyarakat (public 
relation) yang di gabungkan dengan membuat sebuah kegiatan seminar 
motivasi. Kemudian peneliti bertanya kembali apa lagi yang dilakukan 
FEBI dalam melakukan promosi, beliau mengatakan: 
“Selain itu Kami juga menampilkan ucapan berbuka puasa di bulan 
Ramadhan dan menjelang lebaran yang ditampilkan oleh para 
dosen FEBI IAIN Palangka Raya yang bekerja sama dengan TVRI 
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Kalteng dan juga melakukannya di radio yang bekerja sama 
dengan RRI Kota Palangka Raya.”66 
Menurut penjelasan diatas FEBI IAIN Palangka Raya 
berkerjasama dengan TVRI Kalteng membuat penayangan berupa 
ucapan saat bulan Ramadhan dan menjelang  hari raya Idul Fitri. 
Penayangan tersebut akan dapat dilihat oleh masyarakat lokal 
khususnya di Kalimantan Tengah. Selain itu FEBI IAIN Palangka Raya 
melakukannya juga di radio RRI Kota Palangka Raya. Strategi promosi 
tersebut termasuk dalam komponen bauran promosi mengenai 
pemasaran langsung (direct marketing).  
Berdasarkan keseluruhan wawancara di tiap­tiap tim promosi fakultas 
IAIN Palangka Raya dalam melaksanakan promosi maka dapat disimpulkan 
bahwa IAIN Palangka Raya telah melakukan bauran promosi atau promotion mix 
dalam meningkatkan jumlah mahasiswa. Ini sesuai dengan pendapat dari Tony 
Sugiarto bahwa bauran promosi merupakan gabungan dari berbagai jenis promosi 
yang ada untuk satu produk barang/jasa yang sama agar hasil dari kegiatan promo 
yang dilakukan dapat memberikan hasil yang maksimal.67 IAIN Palangka Raya 
melakukan bauran promosi yang mana terdiri dari 5 (lima) jenis promosi, yaitu 
periklanan (advertising), penjualan perseorangan (personal selling), hubungan 
masyarakat (public relation), Pemasaran Langsung (direct marketing) dan 
informasi dari mulut ke mulut (word of mouth). 
                                                 
66 Wawancara dengan Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam tanggal  Oktober 2017 
pukul: 13:00 WIB. 
67 Tony Sugiarto, komunikasi pemasaran, 
http://tonysoegi.blogspot.co.id/2013/10/promotion­mix­bauran­promosi.html, diakses pada tanggal 





C. Hasil Analisis Data 
Pada bagian ini, penulis akan membicarakan analisis data dari hasil 
penyajian data peneliti (yang dikemukakan di atas) dimana pada peneliti kali 
ini menggunakan metode kualitatif untuk menjawab rumusan masalah. 
1. Strategi promosi yang Telah Dilakukan Dalam Meningkatkan Jumlah 
Mahasiswa Pada Institut Agama Islam Negeri Palangka Raya 
Hasil penyajian data yang diperoleh peneliti dengan menggunakan 
metode penelitian kualitatif untuk menjawab rumusan masalah yang 
diajukan pada rumusan masalah. Untuk rumusan masalah yang pertama 
untuk melihat strategi promosi yang dilakukan oleh IAIN Palangka Raya 
dalam meningkatkan jumlah mahasiswa. Hasil yang didapatkan menurut 
penulis adalah bahwa dalam melakukan kegiatan promosi IAIN Palangka 
Raya melakukan bauran promosi yang mana terdiri dari 5 (lima) jenis 
promosi, yaitu periklanan (advertising), penjualan perseorangan (personal 
selling), hubungan masyarakat (public relation), Pemasaran Langsung 
(direct marketing) dan informasi dari mulut ke mulut (word of mouth). 
promotion mix adalah kombinasi strategi yang paling baik dari 
variabel­variabel Periklanan, Personal Selling dan alat promosi lainnya, 
yang kesemuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program 
penjualan.68 
                                                 




Pelaksanaan bauran promosi tim promosi IAIN Palangka Raya 
melakukan berbagai jenis kegiatan untuk mendukung tiap­tiap bauran 
promosi. Yang ini dijelaskan berdasarakan wawancara dengan subjek 
penelitian sebagai berikut: 
a. Periklanan (advertising) 
Berdasarkan kesimpulan yang dapat diambil dari wawancara 
dengan empat subjek promosi IAIN Palangka Raya dan observasi yang 
dilakukan penulis bahwa pelaksanaan kegiatan promosi di bidang 
periklanan tim promosi IAIN Palangka Raya melakukan pembuatan 
baliho, spanduk, brosur, gantungan kunci, kalender, tas (godie bag), 
bulpoin, dan branding car di mobil setiap fakultas dan institut. Selain itu 
kegiatan yang dilakukan berupa media elektronik yang menyebarkan 
informasi tentang IAIN Palangka Raya melalui media internet. 
Berdasarkan penjelasan diatas IAIN Palangka Raya telah 
melaksanakan kegiatan promosi dengan bauran iklan untuk 
meningkatkan jumlah mahasiswanya dengan bentuk memberikan 
informasi melalui iklan untuk memasarkan kampus secara komersil. 
Menurut Cangara mengatakan bahwa iklan adalah cara promosi 
yang sering digunakan dalam pemasaran komersil. Iklan dapat 
dilakukan melalui media, antara lain: 
1) Media elektronik (televisi, radio, film, bioskop, internet) 




3) Media luar ruangan (papan reklame, electronic board yang 
dipsasang dipinggir – pinggir jalan yang bergerak secara 
elektronik , baliho, iklan pohon, spanduk, poster dan lain­
lain)69 
Mehta menjelaskan bahwa sikap konsumen terhadap minat 
dipengaruhi oleh jumlah frekuensi tampilan iklan yang lebih tinggi 
sehingga mereka menjadi terbujuk untuk melakukan pembelian. Rasa 
emosional konsumen dapat menjadi kuat apabila rasa marah, takut, 
terangsang, heran dan sebagainya ketika konsumen tersebut 
menyaksikan sebuah iklan di televisi atau iklan cetak. Periklanan yang 
dilakukan dengan baik yang melukiskan rasa khawatir dapat 
mengakibatkan konsumen memiliki intensitas rendah, tetapi meskipun 
demikian dapat dirasakan tanggapan kekhawatiran. Strategi pesan 
sebagian didasarkan atas jenis emosi yang diinginkan oleh para 
pembuat iklan untuk memperoleh konsumen yang ditargetkan.70 
Pesan atau informasi yang diberikan oleh IAIN Palangka Raya 
melalui bauran iklan merupakan proses pemasaran sebagai cara 
berkomunikasi dengan calon konsumen, dengan menggunakan iklan 
sebagai komposisi bauran promosi (promotion mix), iklan adalah salah 
satu bentuk dari komunikasi impersonal (impersonal communication) 
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yang digunakan oleh perusahaan atau lembaga baik swasta maupun 
pemerintah untuk memasarkan barang/jasa yang mereka miliki. 
b. Penjualan Perseorangan (Personal Selling) 
Berdasarkan kesimpulan yang dapat diambil dari wawancara 
dengan empat subjek promosi IAIN Palangka Raya dan observasi yang 
dilakukan penulis bahwa pelaksanaan kegiatan promosi di bidang 
penjualan perseorangan (personal selling) tim promosi IAIN Palangka 
Raya menjadwakan kegiatan sosialisasi ke sekolah­sekolah 
MA/SMA/SMK Negeri maupun swasta dan juga pondok pesantren yang 
ada di wilayah Kalimantan Tengah. Tujuan dari kegiatan sosialisasi ini 
yaitu memberikan informasi secara langsung kepada pihak sekolah dan 
siswa kelas 3 (tiga) yang akan mengikuti UAN, IAIN Palangka Raya 
biasanya sekaligus membawa brosur, kalender dan souvenir khas 
kampus IAIN Palangka Raya untuk diberikan kepada pihak sekolah dan 
siswa agar siswa bisa lebih paham tentang informasi pendafftaran di 
kampus IAIN Palangka Raya. Tim promosi sengaja melakukan kegiatan 
untuk kelas 3 (tiga) dikarenakan sebentar lagi mereka akan lulus dan 
mengikuti SPAN­PTKIN dan UM­PTKIN. 
Personal selling adalah interaksi antar individu, saling bertemu 
muka yang dirujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau 
mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan 
dengan pihak lain. Dalam pratiknya personal selling lebih fleksibel 




dapat secara langsung mengetahui keinginan, motif, dan perilaku 
konsumen, sehingga secara langsung dapat melakukan penyesuaian.71 
Personal selling antara tim promosi dan siswa sebagai calon 
konsumen juga terjadi komunikasi, komunikasi ini merupakan fungsi 
yang menjiwai fungsi­fungsi tenaga penjualan yang ada. Fungsi ini tidak 
menitik beratkan untuk membujuk atau mempengaruhi tetapi memulai 
dan melangsungkan pembicaraan atau komunikasi secara ramah dengan 
langganan dan calon konsumen, dalam hal ini adalah siswa 
MA/SMA/SMK dan para santri yang ada di pondok pesantren. 
c. Hubungan Masyarakat (public relation) 
Berdasarkan kesimpulan yang dapat diambil dari wawancara 
dengan empat subjek promosi IAIN Palangka Raya dan observasi yang 
dilakukan penulis bahwa pelaksanaan kegiatan promosi di bidang 
hubungan masyarakat (public relation) tim promosi IAIN Palangka 
Raya mengadakan kegiatan seminar motivasi di kampus dan di luar 
kampus kemudian mengundang seluruh siswa­siswi kelas 3 (tiga) di 
semua sekolah MA/SMA/SMK Negeri dan Swasta di wilayah tersebut 
yang diadakan kegiatan seminar motivasi dalam rangka penguatan minat 
siswa untuk melanjutkan ke Perguruan Tinggi sekaligus 
mempromosikan tentang penerimaan mahasiswa di IAIN Palangka 
Raya. Yang mana dalam kegiatan tersebut dihadiri oleh walikota/bupati 
saat kegiatan tersebut berlangsung. Pihak IAIN Palangka Raya juga 
                                                 




sering mendatangkan petinggi di pemerintahan seperti gubernur dan 
walikota saat membuat kegiatan atau acara di kampus. Selain itu juga 
tim promosi melakukan kerjasama dengan pihak kepala sekolah dan 
pondok pesantren di berbagai wilayah terkait dengan menyampaikan 
informasi mengenai penerimaan mahasiswa baru di IAIN Palangka 
Raya. 
  Dapat disimpulkan bahwa IAIN Palangka Raya menggunakan 
cara hubungan masyarakat (public relation) untuk membentuk pengaruh 
kepada siswa agar mereka percaya dan menyenangi untuk masuk ke 
kampus IAIN Palangka Raya. 
Sesuai dengan pendapat dari Lupiyoadi terkait komponen bauran 
promosi, hubungan masyarakat (public relation) merupakan kiat 
pemasaran, dimana perusahaan tidak hanya harus berhubungan dengan 
pelanggan, pemasok dan penyalur, tetapi juga harus berhubungan 
dengan kumpulan kepentingan publik yang lebih besar.72 
d.Pemasaran Langsung (direct marketing) 
Berdasarkan kesimpulan yang dapat diambil dari wawancara 
dengan empat subjek promosi IAIN Palangka Raya dan observasi yang 
dilakukan penulis bahwa pelaksanaan kegiatan promosi di bidang 
Pemasaran Langsung (direct marketing) tim promosi IAIN Palangka 
Raya melakukan semacam ucapan untuk berbuka puasa dan menjelang 
hari raya yang ditampilkan di Televisi lokal dengan harapan kampus 
                                                 




IAIN Palangka Raya lebih di kenal di masyrakat luas. Hal ini juga 
sangat berpengaruh untuk meningkatkan jumlah mahassiswa IAIN 
Palangka Raya. 
Sesuai dengan pendapat dari Lupiyoadi terkait komponen bauran 
promosi, Pemasaran Langsung (direct marketing) adalah sistem 
pemasaran interaktif yang menggunakan salah satu atau lebih media 
iklan untuk menghasilkan tanggapan dan atau transaksi yang dapat 
diukur pada satu lokasi.73 Direct Marketing dapat menggunakan 
beberapa macam saluran. Saluran ini terdiri dari penjualan tatap muka, 
pemasaran direct mail, pemasaran melalui catalog, telemarketing, TV  
dan media dengan tanggapan langsung, pemasaran melalui kios, dan 
saluran online.74 
e. Informasi dari Mulut ke Mulut (word of mouth) 
Berdasarkan kesimpulan yang dapat diambil dari wawancara 
dengan empat subjek promosi IAIN Palangka Raya dan observasi yang 
dilakukan penulis bahwa pelaksanaan kegiatan promosi di bidang 
informasi dari mulut ke mulut (word of mouth) tim promosi IAIN 
Palangka Raya dengan cara melibatkan seluruh jajaran pegawai dan 
mahasiswa serta alumni yang sudah jadi tenaga pengajar di sekolah 
yang di kunjungi saat sosialisai untuk menyebarluaskan informasi yang 
positif mengenai kampus kepada calon mahasiswa dan masyarakat luas 
                                                 
73 Ibid.  
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disekitar mereka contohnya keluarga, teman, tetangga, ataupun orang 
yang mereka kenal, dalam kegiatan ini diharapkan orang yang mendapat 
informasi akan tetarik dan menyebarluaskan kembali informasi yang 
telah diterima tersebut kepada orang lain. 
Berdasarkan pemaparan diatas dapat dilihat bahwa selain 
pegawai tim promosi juga memanfaatkan mahasiswa dan alumni IAIN 
Palangka Raya untuk menyeberluaskan informasi tentang kampus 
melalui word of mouth kepada masyarakat khusunya kepada calon 
mahasiswa. 
Hal ini sesuai dengan pendapat Hamdani, dimana pelanggan 
tersebut akan berbicara kepada pelanggan lain yang berpotensial tentang 
pengalamannya dalam menerima barang/jasa tersebut.75 
2. Dampak Promosi Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Palangka Raya 
dalam peningkatan jumlah mahasiswa 
Hasil penyajian data yang diperoleh peneliti dengan menggunakan 
metode penelitian kualitatif untuk menjawab rumusan masalah yang 
diajukan pada rumusan masalah. Untuk rumusan masalah yang kedua  
untuk melihat dampak promosi yang dilakukan oleh IAIN Palangka Raya 
dalam meningkatkan jumlah mahasiswa. Hasil yang didapatkan menurut 
penulis adalah bahwa dampak dari promosi yang dilakukan IAIN Palangka 
Raya dalam meningkatkan jumlah mahasiswanya dapat dilihat dari hasil 
jumlah mahasiswa yang mendaftar di tiap­tiap fakultas. Adapun jumlah 
                                                 




mahasiswa yang mendaftar dilihat dari 5 tahun terakhir mulai dari tahun 
ajaran 2013/2014 sampai 2017/2018 adalah sebagai berikut: 
Tabel 5  
Rekapitulasi Penerimaan Mahasiswa  IAIN Palangka Raya 
No Fakultas 
Tahun 
2013 2014 2015 2016 2017 
1 FTIK 259 309 205 263 389 
2 FSYA 35 42 37 57 122 
3 FEBI 77 103 118 182 313 
4 FUAD 20 12 47 47 106 
Jumlah 391 466 407 549 957 
Sumber: Bagian Akademik dan Kemahasiswaaan IAIN Palangka Raya 
Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat perkembangan jumlah 
mahasiswa baru mengalami peningkatan di tiap tahunnya. Hanya saja di 
tahun 2015 mengalami penurunan, tetapi ditahun selanjutnya mengalami 
peningkatan kembali. Hal tersebut tidak bisa lepas dari peran strategi 
promosi yang di lakukan oleh IAIN Palangka Raya dalam meningkatkan 
jumlah mahasiswa. Terjadi penurunan di tahun ajaran 2015/2016 menurut 
peneliti di sebabkan oleh pada tahun itu IAIN Palangka Raya disibukkan 
dengan adanya alih status dari STAIN Palangka Raya menuju IAIN 
Palangka Raya. Oleh karena itu  promosi yang dilakukan pada tahun 
tersebut kurang maksimal. Jadi, dapat disimpulkan bahwasannya dampak 
dari promosi yang dilakukan IAIN Palangka Raya sangat penting 
dikarenakan apabila promosi di lakukan secara maksimal peningkatan 




Dampak atau hasil yang sudah dicapai oleh IAIN Palangka Raya 
tidak lepas dari peran etika yang dilakukan dalam berpromosi. Etika yang 
harus dilakukan dalam berpromosi sesuai dengan anjuran Islam adalah: 
Jangan mudah mengobral sumpah, dalam berpromosi atau beriklan 
janganlah mudah mengucapkan janji sekiranya janji tersebut tidak bisa 
ditepati. 
Berdasarkan kesimpulan yang dapat diambil dari wawancara 
dengan beberapa subjek promosi IAIN Palangka Raya dan observasi yang 
dilakukan penulis bahwa pelaksanaan kegiatan promosi melalui semua 
bidang yang sudah di jelaskan di atas bahwa tim promosi IAIN Palangka 
Raya dalam melaksanakan kegiatan promosinya baik dari bidang iklan, 
penjualan perseorangan, hubungan masyarakat, pemasaran langsung dan 
informasi dari mulut ke mulut melakukan dengan cara terbuka dan 
transparan serta menjanjikan beasiswa bagi mahsiswa yang berprestasi dan 
itu semua sudah dilakukan oleh pihak IAIN Palangka Raya. 
Berdasarkan Pemaparan diatas dapat dilihat bahwa IAIN Palangka 
Raya dalam melaksanakan kegiatan promosi tidak ada melakukan 
penipuan, kebohongan dan mengingkari janji, seperti yang dilarang oleh 
Islam. 
Hal ini sesuai dengan penjelasan bahwa Islam sangat melarang 
memalsu dan menipu karena dapat menyebabkan kerugian dan  
kedzaliman serta dapat menimbulkan permusuhan dan percekcokan.76  
                                                 




Islam melarang keras melakukan penipuan, kebohongan dan 
mengingkari janji. Oleh karena itu dalam pelaksanaan promosi pebisnis 
muslim harus menghindari tindakan kebohongan, janji palsu, iklan porno 
(ilusi ketidaksenonohan), serta publikasi produk yang menghalalkan segala 
cara.77 Adapun dalil yang menjelskan tentang hal diatas adalah: 
 
Artinya: Dari ‘Abdullah r.a katanya Rasulullah SAW bersabda: 
“Sesungguhnya berkata benar itu menunjukkan kepada kebaikan dan 
sesungguhnya kebaikan itu menunjukkan kepada surga. Sesungguhnya 
seseorang suka berkata benar sampai dituliskan menjadi orang yang 
amat benar. Dan sesungguhnya dusta itu menunjukkan kepada 
kejahatan dan sesungguhnya kejahatan itu menunjukkan kepada 
neraka. Sesungguhnya seseorang suka berdusta sehingga dituliskan 
menjadi orang yang amat pendusta”. (HR. Muslim: 2234)78 
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77 Yuniati Asmaniah, Bauran Promosi dalam Perspektif Islam, Skripsi Fakultas Ekonomi, 
Malang: UIN Malang, 2007. 




Artinya: “Hai orang­orang yang beriman, penuhilah aqad­aqad itu. 
Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali yang akan dibacakan 
kepadamu. (Yang demikian itu) dengan tidak menghalalkan berburu ketika 
kamu sedang mengerjakan haji. Sesungguhnya Allah menetapkan hukum­
hukum menurut yang dikehendaki­Nya”. (Q.S. Al­Maidah:1)79 
 
3. Kendala-kendala Pelaksanaan Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah 
Mahasiswa Pada IAIN Palangka Raya 
a. Kendala Dana 
Dana kegiatan promosi yang diberikan untuk oprasional kegiatan 
dirasa belum mencukupi untuk melaksanakan kegiatan promosi 
periklanan (advertising), penjualan perseorangan (personal selling), 
hubungan masyarakat (public relation), Pemasaran Langsung (direct 
marketing) dan informasi dari mulut ke mulut (word of mouth) secara 
maksimal guna mendapatkan hasil sesuai yang diharapkan yaitu 
meningkatnya jumlah mahasiswa. 
Persaingan antar perguruan tinggi saat ini adalah keterbatasan 
penggunaan media iklan terutama untuk mengirimkan informasi dan 
pesan ke tempat­tempat yang jauh merupakan salah satu dampak dari 
anggaran yang minim. Hal lain yang menjadi dampak akibat dari 
kurangnya anggaran adalah tim promosi kurang mampu 
mengembangkan strategi periklanan (advertising), penjualan 
perseorangan (personal selling), hubungan masyarakat (public 
relation), Pemasaran Langsung (direct marketing) dan informasi dari 
mulut ke mulut (word of mouth) agar lebih menarik dan kreatif 
                                                 




sehingga informasi dan pesan yang dikirimkan melalui bauran promosi 
lebih mampu menarik perhatian dari calon mahasiswa. 
Hal ini sesuai dengan pendapat dari Swstha, mengatakan bahwa 
ada beberapa faktor yang mempengaruhi penentuan terbaik dari 
variabel – variabel promotion mix, salah satu faktor tersebuat adalah 
anggaran atau dana promosi, bila perusahaan/lembaga memiliki dana 
promosi yang besar, maka peluang untuk menggunakan iklan bersifat 
nasional juga besar.80 
b. Kendala Waktu 
Keterlambatan dalam hal waktu yang sering dilakukan IAIN 
Palangka Raya dalam hal sosialiasi ke berbagi sekolah, hal ini 
disebabkan karena sekolah yang jadi tujuan untuk dilakukan sosialisasi 
sudah mendapatkan hal yang serupa dari perguruan tinggi lain 
disitulah persaingan untuk mempertimbangkan memilih perguruan 
tinggi terjadi. 
Ketepatan jadwal untuk sosialisai ke sekolah menjadi hal 
penting bagi calon mahasiswa untuk menerima informasi yang mereka 
dapatkan pertama kali. Karena itu tim promosi IAIN Palangka Raya 
harus lebih mempersiapkan jauh lebih dahulu semua yang berterkaitan 
dengan sosialisai yang akan diadakan ke sekolah­sekolah. Dan 
diharapkan dengan mempersiapkan hal diatas melalui penyampaiain 
                                                 




sosalisasi akan terjadi peningkatan untuk calon mahahsiswa di IAIN 
Palangka Raya. 
Dapat disimpulkan bahwa kecepatan dalam hal sosialisai 
adalah sebuah faktor yang sangat mempengaruhi kesusksesan kegiatan 
promosi yang sedang dilakukan. Keterlambatan dalam sosialisasi ke 
sekolah yang selama ini dilakukan oleh tim promosi IAIN Palangka 
Raya terjadi karena anggaran dana yang di dapat baru bisa keluar pada 
awal bulan di tahun ajaran baru sedangkan agar kegiatan sosialisasi 
cepat dilaksanakan harus dilakukan jauh hari sebelum siswa sekolah 
melaksanakan UAN. 
c. Kendala Kurang Singkronisasi Diantara Fakultas  
Kurang baik dan harmonisnya hubungan komunikasi 
interpersonal antar sesama fakultas menjadi salah satu faktor 
penghambat pada kegiatan promosi IAIN Palangka Raya, hal ini 
menyebabkan komitmen untuk mendukung seluruh kegiatan promosi 
masih terkesan setengah­setengah serta menjadi cerminan yang kurang 
baik dari para mahasiswa. 
Komunikasi interpersonal antar fakultas pada IAIN Palangka 
Raya haruslah terjalin secara harmonis baik itu antara pihak institut 
dengan tiap­tiap fakultas begitu juga antara fakultas yang satu dengan 
yang lain, ini sangat berguna untuk menciptakan jalinan kerjasama 
dalam bentuk prilaku tertentu yang mendukung keberhasilan lembaga, 




perguruan tinggi yang terdepan, unggul, terpercaya dan berkarakter 
sesuai dengan visi IAIN Palangka Raya. 
Rachmat Kriyanto mengatakan bahwa tugas komunikasi 
sebuah lembaga pendidikan salah satunya adalah membangun citra 
korporat (corporat image), dimana tugas komunikasi ini dilaksanakan 
oleh seluruh unsur lembaga (karyawan dan pimpinan) ikut andil dalam 
pembentukan citra ini, baik disadari atau tidak. Citra positif merupakan 
langkah penting menggapai reputasi lembaga di mata khalayak.81 
Melihat pendapat diatas maka komunikasi interpersonal yang 
kurang baik antar fakultas pada IAIN Palangka Raya haruslah terjalin 
secara harmonis baik itu antara pihak institut dengan tiap­tiap fakultas 
begitu juga antara fakultas yang satu dengan yang lain, sangat 
berpengaruh dan menjadi salah satu faktor penghambat dalam 
membangun citra kampus dan kegiatan promosi yang efektif, yang 
akhirnya memunculkan dampak kurang baik terhadap peningkatan 
jumlah mahasiswa setiap tahunnya. 
                                                 
81Rachmat Kriyanto, Teknik Praktis Riset Komunikasi, Kencana Prenada Media Group, 
Jakarta, 2008, hlm.87. 
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  BAB V PENUTUP 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan  hasil  penelitian  dan  analisis  penelitian  yang  telah 
diuraikan pada bab­bab sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 
berikut: 
1. Dalam melakukan strategi promosi IAIN Palangka Raya menggunakan 
bauran promosi yang mana terdiri dari 5 (lima) jenis promosi, yaitu 
periklanan (advertising), penjualan perseorangan (personal selling), 
hubungan masyarakat (public relation), Pemasaran Langsung (direct 
marketing) dan informasi dari mulut ke mulut (word of mouth). 
2. Dampak promosi yang dilakukan oleh IAIN Palangka Raya dapat dilihat 
dari peningkatan jumlah mahasiswa baru dari tahun ke tahun. Promosi 
yang dilakukan dengan maksimal akan berdampak pada meningkatnya 
jumah mahasiswa baru di IAIN Palangka Raya, begitupula sebaliknya 
apabila promosi yang dilakukan kurang maksimal akan berdampak pada 
menurunnya jumlah mahasiswa baru. 
3. Kendala dan solusi selama kegiatan promosi dillakukan adalah: yang 
pertama, kendala dana yang sudah di alokasikan ke setiap fakultas tiap 
tahunnya yang dirasa belum cukup untuk melakukan bauran promosi 
secara maksimal, sehingga kegiatan promosi kurang memberikan 
kontribusi yang maksimal terhadap peningkatan jumlah mahaiswa. 




mungkin dan menjangkau wilayah promosi sesuai kebutuhan. Yang kedua, 
kendala waktu yang sering terlambat dalam hal kegiatan sosialisasi. 
Kendala tersebut dapat diatasi dengan mengatur ulang jadwal sosialisasi 
agar lebih cepat dan mempersiapkan semuanya lebih awal. Yang ketiga, 
Kendala kurang singkronisasi antar fakultas yang menyebabkan adanya 
tumpang tindih di satu sekolah saat kegiatan sosialisasi berlangsung di 
suatu wilayah yang terlihat adanya persaingan di antara fakultas. Kendala 
ini sebaiknya diantara fakultas melakukan komunikasi yang baik agar 
terciptanya sinergi positif untuk meningkatkan jumlah mahasiswa. 
B. Saran  
Dari hasil penelitian dan pembahasan, serta hasil kesimpulan yang 
telah dikemukakan, maka selanjutnya dapat diberikan saran­saran sebagai 
bahan masukan bagi IAIN Palangka Raya khususnya untuk tim promosi IAIN 
Palangka Raya, yaitu sebagai berikut: 
1. Strategi promosi yang telah dilakukan periklanan (advertising), penjualan 
perseorangan (personal selling), hubungan masyarakat (public relation), 
Pemasaran Langsung (direct marketing) dan informasi dari mulut ke mulut 
(word of mouth), harus lebih dikembangkan dengan cara menyebarluaskan 
informasi di tempat­tempat yang lebih strategis dan menambah media 
promosi yang digunakan, sehingga semakin banyak variasi promosi untuk 
mempengaruhi calon mahasiswa untuk mendaftar. 
2. Tim promosi IAIN Palangka Raya hendaknya merencanakan anggaran 




untuk jangka waktu satu tahun tetapi juga dalam kurun waktu bulanan atau 
bahkan mingguan dan juga perlu diadakan pos anggaran dana taktis, yang 
dapat digunakan untuk hal hal yang tidak terpikirkan sebelumnya. 
3. Setiap fakultas harus sama­sama menciptakan bagaimana berkomunikasi 
yang baik dalam organisasi dan hubungan kekeluargaan dalam membina 
hubungan yang harmonis yang akan menjadikan kekompakan agar dapat 
menjalin kerja sama untuk mencapai suatu tujuan yang telah ditetapkan 
organisasi. 
4. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk meneliti variabel­variabel lain 
dari strategi promosi pada IAIN Palangka Raya. Disarankan pula bagi 
peneliti selanjutnya untuk mengidentifikasi faktor­faktor penghambat dari 
luar lingkungan kampus yang dapat mempengaruhi kegiatan promosi dalam 
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